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RESUMEN

Las PYMES representan cerca de un tercio de todas las empresas activas
en Ecuador y son un componente indispensable en la generacion de empleo y

riqueza en un pais.

Debido a la pandemia causada por el COVID-19, todas las empresas y
principalmente las PYMES se han visto obligadas a adoptar estrategias y
tecnologia que permitan el teletrabajo y la digitalizacion de sus procesos de

negocio.

En este contexto, el presente estudio propone el disefio de un plan de
negocio para la empresa Improve-IT. Este plan busca principalmente lograr una
mayor penetracion de la empresa en su mercado objetivo que son las PYMES

de la ciudad de Quito.

La investigacion también plantea un analisis de situacion de la empresa,
asi como de su entorno y la competencia con el fin de identificar estrategias

aplicables que faciliten el cumplimiento del objetivo del estudio.

La metodologia utilizada para el analisis de mercado fue una investigacion
cualitativa, que entre sus principales hallazgos indica que la mayoria de las

PYMES tienen pensado invertir recursos para la adquisicion de tecnologia.

Como resultado del estudio, se plantea implementar una estrategia de
marketing digital, generando contenido focalizado para el mercado objetivo. Esto
le permitira a la empresa llegar a una mayor cantidad de potenciales clientes con

una oferta de valor desarrollada en funcién de sus necesidades.



ABSTRACT

SMEs represent about a third of all active companies in Ecuador and are an

essential component in the generation of employment and wealth in a country.

Due to the pandemic caused by COVID-19, all companies and mainly SMEs
have been forced to adopt strategies and technology that allow teleworking and

the digitalization of their business processes.

In this context, this study proposes the design of a business plan for the
Improve-IT company. This plan mainly seeks to achieve greater penetration of

the company in its target market, which is the SMEs in the city of Quito.

The research also proposes an analysis of the company's situation, as well
as its environment and competition in order to identify applicable strategies that

facilitate compliance with the objective of the study.

The methodology used for the market study was a qualitative investigation,
which among its main findings indicates that the majority of SMEs plan to invest

resources in the acquisition of technology.

As a result of the study, it is proposed to implement a digital marketing
strategy, generating focused content for the target market. This will allow the
company to reach a greater number of potential customers with a value offer

developed based on their needs.
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INTRODUCCION

Las PYMES en el Ecuador desempenan un papel fundamental,
contribuyendo en la generacién de empleo y el desarrollo econémico del pais.
Estas empresas se caracterizan por su tamafo y abarcan varios sectores, desde

la manufactura hasta los servicios.

En un entorno global duramente golpeado por la pandemia del COVID-19
uno de los sectores mas afectados fueron las PYMES, muchas de ellas tuvieron
que cesar definitivamente sus actividades, mientras que otras tuvieron que

replantear sus objetivos y metodologias de trabajo.

Entre las estrategias que han adoptado las PYMES para mantener su
operacion se encuentran, la adopcion tecnolégica, el ajuste de su portafolio de
servicios y el teletrabajo. La implementacion de estas soluciones representa una
gran oportunidad para empresas como Improve-IT, cuyo giro de negocio esta en

la prestacién de servicios tecnoldgicos sobre plataformas de nube.

En este contexto es de suma importancia desarrollar un plan de negocios
que permita establecer metas, estrategias y recursos necesarios que contribuyan

con los objetivos de la empresa.

Los objetivos especificos que busca este plan son: realizar el diagndstico
de situacion actual de la empresa, definir una estrategia especifica para el
mejoramiento de la empresa, elaborar el plan de negocio de la empresa
enfocado a su mercado objetivo. La creacién de este plan pretende también
aprovechar al maximo la oportunidad que se tiene en el entorno de las PYMES
en cara a la adopcién acelerada de tecnologias de la informacion que estas
enfrentan con el afan de mantener su operacion y reactivar la economia de uno

de los sectores mas afectados en la pandemia.

El alcance del plan de negocios incluye: la descripcion de la empresa, el

analisis del mercado y la competencia, una revision de sus estados financieros



y procesos clave, la definicion de una propuesta de mejora y la estrategia de
marketing asi como los recursos necesarios para implementarla, y el desarrollo

de una simulacién de la propuesta para sustentar su validez.

La metodologia utilizada para el desarrollo del plan de negocios es la
tradicional, ya que esta sigue una secuencia estructurada y proporciona una guia
completa y ordenada para la conceptualizacion, desarrollo y ejecucion del plan
de manera efectiva. Un componente importante del plan es la informacién que
se utilice para su desarrollo, por esto se accedié a fuentes formales y originales
de la compaiia como son los documentos legales de conformacién de la
empresa, los estados financieros publicados en el portal de Superintendencia de
Compaifiias, Valores y Seguros, mientras que para el estudio de mercado se
hace uso de una encuesta cuantitativa para obtener la informacion detallada del

mercado objetivo.

La estructura del proyecto consta de 5 capitulos mas una seccion de
anexos. En el capitulo uno se plantean los objetivos, y el sustento teérico del
estudio. El capitulo dos presenta un diagnéstico del entorno en el que se
desenvuelve la empresa mediante el uso de herramientas como Porter y
PESTEL, asi como un analisis del mercado objetivo. ElI analisis del
funcionamiento y las finanzas de la empresa, asi como la definiciéon de
estrategias para la mejora de alto impacto se desarrolla en el tercer capitulo. En
el cuarto capitulo se disefia la propuesta de mejora, se identifican los
requerimientos para implementarla y se realiza una simulacién de esta. En el
quinto y ultimo capitulo se detallan las conclusiones y recomendaciones del

estudio.



CAPITULO 1
Identificacidn del objeto de estudio, planteamiento del problemay
literatura relacionada al problema

1.1 Antecedentes

Las pequefias y medianas empresas (PYMES) son organizaciones flexibles
que se adaptan a los nuevos rumbos, protagonistas en el mercado local, en
América Latina son fuente de sustento para los hogares y contribuyen a los
ingresos fiscales y al crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB) de sus paises,

en tiempos de pandemia este sector de la economia fue muy afectado.

En Ecuador y en el mundo en general, la pandemia del COVID-19 aceleré
de manera significativa la adopcion de tecnologias, especialmente en el sector
de PYMES. La crisis sanitaria evidencio la necesidad de soluciones tecnoldgicas
que permitan la continuidad de las operaciones empresariales en un entorno

remoto.

Uno de los efectos de la pandemia se reflejo6 en el cambio de
comportamiento de los consumidores, se incrementd la preferencia por las
compras en linea y la experiencia digital, lo que ha provocado que las PYMES
busquen implementar soluciones tecnologicas eficientes, escalables, seguras de
facil acceso sin la necesidad de grandes inversiones en infraestructura fisica y
que permitan digitalizar sus procesos, desde las ventas hasta la gestion de

inventarios.

Como respuesta al impacto negativo a causa de la crisis y con el objetivo
de promover la productividad y la reactivacion econdmica, el estado ecuatoriano
mediante la Ley Organica para el Desarrollo Econdmico y Sostenibilidad Fiscal
tras la Pandemia COVID-19 ha implementado medidas de apoyo a las PYMES,
incluyendo entre otros incentivos tributarios como la reduccion de 3 y 5 puntos

porcentuales en la tarifa del impuesto a la renta para el desarrollo de nuevas



iniciativas y la suscripcion de contratos de inversidn respectivamente (SRI,
2021).

En este contexto se advierte un ambiente propicio para que la empresa
Improve-IT se enfoque en ofrecer servicios tecnoldgicos basados en plataformas

de nube, adaptados a las necesidades de las PYMES en una era postpandemia.

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general

Disefar el plan de negocio para la empresa Improve-IT que brinda servicios
de tecnologia en la nube enfocado a las PYMES de la ciudad de Quito para el
afio fiscal 2021 — 2022.

1.2.2 Objetivos especificos

e Realizar el diagnostico de situacion actual de la empresa, identificando
sus puntos deébiles y fuertes, para analisis de sus problemas y los

efectos que producen.

e Definir una estrategia especifica para el mejoramiento de la empresa,
que resulte del analisis funcional realizado a las estrategias presentes

del negocio.

e Elaborar el plan de negocio de la empresa, identificando su mercado

objetivo, metas de crecimiento y procedimientos de mejora.

¢ Plantear las conclusiones y recomendaciones que permitan llevar a la

empresa al estado meta descrito en la propuesta de mejoramiento.



1.3 Hallazgos

Para el desarrollo del presente trabajo es importante la revision de
informacion vy literatura académica relevante, que aporte a la comprension de la
empresa, su giro de negocio, su entorno y las caracteristicas del mercado

objetivo.

1.3.1 La cuarta revolucién industrial

“La cuarta revolucion industrial fue oficialmente presentada por consultoras
alemanas en el CeBit de Hannover de 2013 con el nombre de guerra de Industria

4.0, como una evolucién natural de la Industria 3.0” (Garrell & Guilera, 2019).

En este nuevo entormo, Garrell & Guilera, (2019) afirman:

Si la industria 3.0 impulsé el perfeccionamiento de las TIC en el entorno de
la sociedad digital, la Industria 4.0 impulsa la integracién total de la
informacion y el conocimiento en todas las etapas del ciclo de vida del

producto en el entorno de la sociedad 4.0 o sociedad digitalizada. (pag.27)

Las aplicaciones basadas en nube son un recurso casi obligado a la hora
de hacer efectivo el modelo de Industria 4.0. La necesidad de interconectar
todas las empresas que participan en la cadena de valor para obtener la
necesaria congruencia de las informaciones que condicionan las interfaces
de las relaciones, inclina la balanza hacia el uso de las aplicaciones
comunes en la nube. Con las necesarias medidas extremas de

ciberseguridad, por supuesto. (Garrell & Guilera, 2019, pag. 71)

1.3.2 Computacién en la nube

“La computacion en la nube representa un nuevo paradigma consistente en
servicios de tecnologias de la informacion conectados a través de Internet”
(Zahera, 2019).



“Este servicio resulta conveniente y rentable tanto para los usuarios como

para los proveedores, ya que, a pesar de los riesgos existentes, esta tecnologia

permite el ahorro de licencias, como el de administracion de servicios y equipos”
(Avila, 2011).

Hay varias ventajas que presenta la computacién en la nube, Avila (2011)

menciona las siguientes:

No es necesario disponer de un equipo potente, tan solo un aparato que

tenga conexion a Internet.

No es necesario que el usuario conozca la infraestructura detras de la

nube.

Es auto reparable, es decir, si surge algun fallo, hay un ultimo respaldo
que se convierte automaticamente en la copia primaria y a partir de esta

copia se genera una nueva.

Es escalable, todo sistema y su arquitectura es predecible y eficiente.

Virtualizacion, las aplicaciones son independientes del hardware en el

que corren.

El usuario es libre de utilizar la plataforma que desee.

Posee un alto nivel de seguridad, varios usuarios pueden compartir la
infraestructura sin preocuparse de ello y sin comprometer la seguridad

de los demas usuarios.

Disponibilidad de la informacién, no es necesario guardar la informacién
en la computadora del usuario, ni en ningun medio fisico, y el usuario

puede tener acceso a ella ya que estara disponible en el Internet.

La computacion en la nube ofrece a sus usuarios tecnologia de punta sin

la necesidad de una gran inversién de dinero. Por este motivo, las PYMES



pueden hacer uso de este servicio como una solucién a su falta de recursos

economicos para invertir en tecnologia.

1.3.3 PYMES

La Superintendencia de Compafias, Valores y Seguros clasifica a las

empresas en el Ecuador de acuerdo con las siguientes caracteristicas:

Tabla 1 Tipos de empresas en Ecuador

Tipo Ventas anuales # Trabajadores
Grande $5’000.001 o0 mas 200 en adelante
Mediana $1°000.001 a $5°000.000 50 a 199
Pequena $100.001 a $1°000.000 10 a 49

Microempresa Menor o igual a $100.000 1a9
Fuente: Adaptado de (Superintendencia de Compainiias, Valores y Seguros,
2021)

En esta clasificacion prevalecen los ingresos sobre el numero de

trabajadores.

En el ejercicio econdmico 2020, declarado por la Superintendencia de
Compaiiias, Valores y Seguros, el pais cuenta con 78.708 empresas activas. De
esta cantidad y como se muestra en la figura 1, el 24,7% corresponde a las
pequefias empresas y el 8,1% a la mediana empresa, de lo que se deriva que el
32,8%, es decir que mas de un tercio de todas las empresas estan dentro de la
categoria de PYMES.



Figura 1 Distribucion de empresas ecuatorianas por tamafio (afio 2020)

24,7%

M Grande ®WMediana ® Pequeiia Microempresa

Fuente: Adaptado de (Superintendencia de Compainiias, Valores y Seguros,
2021)

En el Ecuador, las PYMES son “la fuente del desarrollo social en cuanto a
produccion, demanda y compra de productos o simplemente por valor agregado,
lo que significa que se ha convertido en un factor indispensable para generar
riqueza y empleo” (Yance, Granda, Burgos, & Hermida, 2017). Sin embargo, se
han visto estancadas en dos temas primordiales como: la adquisicion de
tecnologia de punta o la renovacion de tecnologia obsoleta, y la digitalizacién de
sus procesos financieros y de ventas para optimizar sus tiempos de trabajo (Ron
& Sacoto, 2017).

Las PYMES como la mayoria de las empresas se han visto profundamente
afectadas por la crisis a partir del COVID-19. La firma Brother International
Corporation (2021) en su encuesta realizada a 250 PYMES de Ecuador afirma
que en el 68% de estas empresas los resultados econdmicos disminuyeron
durante el afio 2020, el 22% se mantuvieron estables y solo el 10% mejord sus

resultados.



1.4 Proyectos similares

A continuacién, la tabla 2 presenta una comparativa con el analisis de 3

proyectos similares al desarrollado en el presente estudio.



NO

Tabla 2 Comparativa de proyectos similares

Proyecto

Estudio de factibilidad para la
creacién de una empresa que brinde
servicios ERP (Planificacion de
recursos empresariales) en la nube
para PYMES en la ciudad de Quito

Plan de negocio para brindar
servicios de tecnologia de la
informacion y comunicaciones para la

industria financiera

Plan de negocios para la creacion de
una empresa prestadora de servicios
de gestién de informacion en
educaciones educativas soportada

en Cloud Computing

Descripcion

Elaboracion del estudio de factibilidad
para la creacion de una empresa que
brinde servicios ERP en la nube para
PYMES en la ciudad de Quito con
software de cédigo abierto (Guzman,
2013).

Elaboracién de un plan de negocio para
la creacion de una empresa que
permita brindar Servicios de
Tecnologias de la Informacion y
Comunicaciones a la industria
financiera de un modo €eficiente,
sustentable y socialmente responsable
(Montares, 2016).

Elaboracion de un plan de negocios,
para la creacion de una empresa
prestadora de servicios de software,
segun lo estipulado en el paradigma de
Cloud Computing, a las instituciones

educativas de prescolar, primaria y

Metodologia

Estudio de mercado
Estudio técnico
Factibilidad financiera

Organizacién de la empresa

Estudio de mercado
Andlisis estratégico
Modelo de negocio
Plan comercial

Plan de operaciones
Plan de personas

Plan financiero

Analisis del sector

Estudio de mercado

Plan de mercadeo

Desarrollo de prototipo de software

Estudio técnico
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NO

Proyecto

Descripcion

secundaria del area metropolitana de
Bucaramanga (Fernandez & Garcia,
2012).

Fuente: Elaboracion propia

Metodologia

Estudio organizativo

Estudio de impacto ambiental
Estudio de impacto social
Estudio legal

Estudio financiero

Analisis estratégico

11



1.5 Conclusiones del capitulo

El plan de negocio sera una herramienta fundamental para la consecucion
de los objetivos estratégicos que la empresa desea alcanzar en el tiempo
propuesto. Todas las caracteristicas mencionadas hacen que el Cloud
Computing sea un aliado ideal para las pequefias y medianas empresas que no
cuentan con suficiente inversion para competir con las grandes empresas. Los
planes de inversion de las PYMES en tecnologias de la informacion para 2021
hacen que este segmento empresarial sea atractivo para la promocidén de
tecnologias mas costo eficientes y dinamicas como la computacién en la nube.
Una vez finalizado este capitulo y con un panorama mas claro sobre la
problematica identificada es importante continuar con el desarrollo de las

siguientes etapas del plan de mejoramiento de la empresa:

e Diagnostico de situacion
e Analisis detallado de los procesos de negocio

e Propuesta de mejora

12



CAPITULO 2
Diagnostico de la situacién actual

2.1 Entorno macroeconémico y politico

PESTEL, es un analisis descriptivo del entorno de la empresa. Cuando
hablamos del entorno, nos referimos a todos aquellos factores externos que son
relevantes para la organizacion, por lo que su analisis resulta vital para la

generacion de estrategias (Betancourt, 2018).

La tabla 3 muestra el resumen de los puntos mas importantes del analisis
del entorno en el que opera la empresa Improve-IT. El detalle del analisis

PESTEL se lo puede revisar en el Anexo 1.

Tabla 3 Analisis PESTEL
Entorno Aspecto Detalle
Implantacién de un plan de gobierno
. . focalizando en cinco ejes: econémico, social,

Cambio de gobierno _ _ o _

seguridad integral, transicion ecologica, e
Politico institucional.

Impulsa la digitalizacion de los hogares, el

Agenda digital del _ _ .
sistema productivo, los sectores educativos,

Ecuador . o
sociales y econdmicos del Estado.
Mas del 90% son micro, por eso la
Empresas _ _ y
_ importancia en la adopcion de TIC en sus
o ecuatorianas .
Econdmico procesos productivos.
La mayoria de estas empresas utilizan TIC
Uso de TIC

basicas.
Masificé a ritmo acelerado necesidades
Pandemia COVID-19 como, las de acceso a internet, informacion
Social alojada en nube.
Durante la emergencia sanitaria, el total de

Teletrabajo . .
teletrabajadores se increment6 a 442.305,

13



Entorno Aspecto

Transformacién

digital

Tecnoldgico

Adopcién de TIC

Ecoldgico Huella de carbono

Ley Organica de
Legal Proteccion de Datos
Personales (LOPDP)

Detalle
del cual 155.904 corresponden al sector
privado, y 286.401 al sector publico.
Las necesidades de innovacion tecnoldgica y
transformacion digital traen nuevas
propuestas para operar de forma remota, con
el mayor nivel de seguridad sobre la
informacion posible.
Los beneficios de reemplazar tecnologia
conllevan el sello de eficiencia en el uso de
energia, el uso de servidores, eliminar de los
registros depreciaciones, espacios fisicos
requeridos, personal para su mantenimiento.
A pesar de la alta penetracién de las TIC en
MIPYMES, éstas no se utilizan de forma
intensiva.
La tendencia mundial es hacia el incremento
del comercio electrénico, y el Ecuador debe
adaptarse a estas nuevas tendencias
Es necesario disponer de espacio fisico,
sistemas de refrigeracion y asumir los costes
de la energia necesaria.
Normativa que permitira el desarrollo de la
innovacion y el uso de la tecnologia
considerando el tratamiento de los datos
personales como su eje central de
proteccion.
Prohibicion general para los prestadores de
servicios del régimen general de
telecomunicaciones, quienes no podran usar
datos personales de los usuarios para
promocionar sus servicios o productos a
menos que cuenten con su consentimiento

expreso.

Fuente: Elaboracion propia
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2.2 Analisis del sector

Segun la CEPAL (2013), la Economia Digital esta constituida por la
infraestructura de telecomunicaciones, las industrias TIC (software, hardware y
servicios) y la red de actividades econémicas y sociales facilitadas por Internet.
La economia digital es un facilitador cuyo desarrollo y despliegue se produce en
un ecosistema caracterizado por la creciente y acelerada convergencia entre
diversas tecnologias, que se concreta en redes de comunicacion, equipos de

hardware, servicios de procesamiento y tecnologias web.

2.2.1 Ecosistema de la economia digital

La economia digital consta de tres componentes principales, que
determinan el nivel de desarrollo de cada pais: 1) la infraestructura de redes de

banda ancha, 2) la industria de aplicaciones de TIC; y, 3) los usuarios finales.

El primer componente, la infraestructura de redes de comunicacion, esta
compuesto de elementos basicos como la conectividad nacional e
internacional, las redes de acceso local, los puntos de acceso publico y su
costo. El segundo componente, es la industria de hardware, software y
aplicaciones, que incluye también servicios facilitados por estas
tecnologias. El tercer componente, de los usuarios finales (individuos,
empresas y gobierno), define el grado de absorcién de las aplicaciones
digitales mediante la demanda por servicios y aplicaciones. El grado de
absorcién en las empresas, les permite mejorar la eficiencia de sus
procesos productivos; en el gobierno, aumenta la eficacia en la provisiéon
de servicios publicos y la transparencia, y para los individuos, mejora su
calidad de vida. (CEPAL, 2013)
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2.2.2 Inversionen TIC

Para desarrollar nuevos productos o lineas de negocio en medio de la
crisis, las PYMES tiene que buscar apoyo financiero, lo que puede resultar en un

obstaculo para ese tipo de negocios.

Segun la encuesta realizada por (Brother International Corporation, 2021)
el 28% de las PYMES asegura haber obtenido recursos del sistema financiero,
el 12% dice que ha accedido a ayudas de gremios y el 10% del Gobierno. En

cambio, el 40% de estos negocios dice que no ha obtenido apoyo.

Si bien hay pequefias y medianas empresas que han desarrollado nuevos
productos y servicios, en este momento apenas el 43% que considera que
invertir es la mejor estrategia empresarial. Esto representa un cambio
significativo comparado con anos anteriores, cuando 60% decia que seria mejor

invertir en su negocio en lugar de ahorrar efectivo.

Adicionalmente, Brother International Corporation (2021), revela que el
86% de las PYMES que encuesto6 tiene previsto invertir en nuevas tecnologias

durante el 2021. Las opciones de inversidn se muestran en la figura 2.
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Figura 2 Planes para invertir en tecnologia en las PYMES

otros MM 3%
No sabe D 14%
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Fuente: Adaptado de (Brother International Corporation, 2021)

2.3 Tamano de la industria

En 2020 de acuerdo con los datos del Banco Central del Ecuador (2020),
las “Actividades profesionales, técnicas y administrativas” representaron un 6,1%
del PIB ($3.649 millones de ddélares), una caida del 13% con respecto a 2019.
Se estima para el 2021 un crecimiento cerca del 3,1% ($4.108 millones de

dolares).

El INEC (2020) por su parte, en su plan nacional de desarrollo y dentro del
objetivo de “impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento
econdmico sustentable de manera redistributiva y solidaria” hace énfasis en el

incremento del uso de la tecnologia en los puntos que se detallan en la tabla 3:

Tabla 4 Indicadores del incremento del uso de TIC

Meta Indicador
Incrementar de 4,6 a 5,6 el indice de Desarrollo de indice de Desarrollo de las
Tecnologias de la Informacién y Comunicacién, al Tecnologias de
2021. Informacion y

Comunicacién (IDI)
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Meta Indicador

Incrementar de $ 55,2 USD a $ 74,5 USD per capita, Exportaciones alta, media,
las exportaciones de alta, media y baja intensidad baja intensidad tecnoldgica
tecnoldgica, al 2021. per capita
Incrementar la Inversién Directa del sector productivo En construccion
en relacion con el Producto Interno Bruto No Petrolero,
en condiciones que garanticen el ingreso de divisas,
procesos limpios de produccion, transferencia de
tecnologia y generacion de empleo, al 2021

Fuente: Adaptado de (INEC, 2020)

2.4 Anadlisis de la competencia

El modelo de las 5 fuerzas de Porter constituye una metodologia de analisis
para investigar acerca de las oportunidades y amenazas en una industria
determinada (Peiro, 2015). Al realizar el analisis, se pretende determinar la
posicion de la empresa frente a la competencia y establecer estrategias

adecuadas para el éxito de futuros negocios.

2.41 Amenaza de nuevos competidores (alta)

2.4.1.1 Barreras de entrada

En el Ecuador no existe una ley que regule el ingreso de nuevos
participantes. Para la constitucion de nuevas empresas lo Unico que se necesita

es cumplir con los requisitos expuestos por la Superintendencia de Compaiias.

2.4.1.2 Inversion inicial

La conformacion de una empresa en el Ecuador no representa una

inversion onerosa, el valor minimo fijado por la autoridad reguladora para la
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constitucion de compariias de responsabilidad limitada es de $ 400, mientras

que, para las sociedades anénimas es de $ 800.

2.4.1.3 Posibles nuevos participantes

La adopcidn precipitada de los modelos de trabajo remoto causada por la
pandemia, habilita que empresas internacionales con vasta experiencia y de
renombre, puedan acelerar la apertura de sucursales en el pais ya que los
servicios que ofertan se podrian ejecutar con personal desde cualquier parte del

mundo.

2.4.2 Poder de negociacion de los proveedores (alta)

2.4.2.1 Proveedores Clave

Al momento, el Unico proveedor de plataformas de nube publica disponible
para la empresa es Microsoft, ya que Improve-IT es un canal especializado y

autorizado en estas tecnologias.

2.4.2.2 Disponibilidad de alternativas

En el mercado existen otros proveedores de servicios de nube como
Amazon Web Services (AWS) o Google Cloud Platform (GCP) a los que la
empresa podria recurrir, sin embargo esto implica una inversion en tiempo y
dinero, pues tanto el personal técnico como el comercial deben capacitarse en

estas plataformas antes de poder ofertarlas.
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2.4.2.3 Costo de los servicios

El costo de los servicios de nube es estandar en el mercado y normalmente
tienden a la baja, debido al modelo de economias de escala que aplican los
grandes proveedores, estos varian de acuerdo con el pais y la region en la que

se despliegan.

2.4.3 Poder de negociacion de los compradores (alto)

2.4.3.1 Segmentos Clave

El segmento de las PYMES en la ciudad de Quito cuenta con
aproximadamente 6.000 empresas que se dedican al comercio o a la prestacion
de servicios. Para este tipo de empresas la tecnologia tiene un rol importante en
su modelo de negocio ya que es una herramienta que puede acelerar su

crecimiento y la mejora constante de sus procesos de negocio.

2.4.3.2 Disponibilidad de alternativas

Actualmente existen 41 proveedores de servicio certificados por Microsoft
en la ciudad de Quito a los que los compradores pueden acceder de manera
directa. Sin embargo, una vez contratado el servicio de consultoria, los costos y
el tiempo que se debe invertir para el cambio de empresa implican una limitante

o barrera de salida para los compradores.

2.4.4 Productos sustitutos (baja)
2.4.4.1 Servicios sustitutos
En lo que respecta a servicios sustitutos, se debe considerar a los

consultores independientes que pueden ser profesionales autbnomos nacionales
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o extranjeros, con experiencia y sin relacién de dependencia con alguna empresa

que brinde servicios de consultoria.

2.4.4.2 Disponibilidad de alternativas

Debido a la aceleracién digital causada por la pandemia del COVID-19y de
acuerdo con un estudio realizado por la Camara de Innovacion y Tecnologia
Ecuatoriana (CITEC), en el Ecuador hay un déficit de aproximadamente 9.000
ingenieros en sistemas por afio. Por este motivo se complica el acceso de los

compradores a estos servicios sustitutos.

2.4.5 Rivalidad entre competidores

2.4.5.1 Numero de competidores

En Ecuador hay registrados alrededor de 50 proveedores certificados por
Microsoft, de los cuales por su presencia y experiencia en el mercado local se

pueden destacar:

e Business-IT

¢ Maint
e Akros
e DOS

A estos se suman nuevos competidores extranjeros y certificados por el
proveedor que cuentan con alta experiencia internacional y estan ingresando al

mercado nacional como:

e Globant (Argentina)
e Kyndryl (USA)
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2.4.5.2 Rivalidad de competidores

La competencia entre este tipo de empresas se encuentra principalmente
en la estrategia de costos y la diferenciacion de los servicios que entregan como

parte de la oferta de valor a los compradores.

2.5 Analisis de la situaciéon actual del mercado

Un estudio de mercado de acuerdo con Geoffrey (2003), consiste en reunir,
planificar, analizar y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para

la situacién de mercado especifica que afronta una organizacion.

2.5.1 Objetivos de la investigacion

Los objetivos que se planteados para la presente investigacion son:

¢ |dentificar la demanda de servicios en la nube del mercado objetivo.

e Determinar el grado de adopcion actual que tienen las empresas con

respecto a servicios de nube.

e Evaluar el presupuesto destinado para la inversion en TIC de las
PYMES para el afio 2022.

2.5.2 Mercado objetivo

Kotler (2007) define el mercado meta como “el segmento de mercado al

que una empresa dirige su programa de marketing”.

En este contexto mercado objetivo de este estudio son las PYMES de la
ciudad de Quito.

22



2.5.3 Metodologia de la investigacion

Para el desarrollo del estudio se realizé una investigacion cuantitativa que
de acuerdo con Hernandez (2006), es un estudio que confia en la medicién

numeérica, el conteo, y en uso de estadistica para establecer indicadores exactos.

Como fuente primaria de informacion se elabor6 una encuesta con 9

preguntas dividida en tres secciones que se describen a continuacion:

e Seccion 1: Informacién general de la empresa.
e Seccion 2: Nivel de adopcion tecnolégico de la empresa

e Seccion 3: Inversion en tecnologia para el afo fiscal 2021-2022

2.5.4 Plan de trabajo y tamaio muestral

La tabla 4 muestra las actividades macro para la ejecucion del estudio de

mercado.

Tabla 5 Plan de trabajo del estudio de mercado

Tarea Duraciéon Inicio Fin
Estudio de Mercado 24 dias 21-11-29 21-12-31
Elaboracion de la encuesta 1 dia 21-11-29 21-11-30
Envio de encuesta 1 dia 21-11-30 21-121
Recoleccién de datos 20 dias 21-121 21-12-29
Analisis e interpretacion 2 dias 21-12-29 21-12-31

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo con el ranking empresarial 2021 de la Superintendencia de
Compaiiias, Valores y Seguros, en la ciudad de Quito existen un total de 8.511
PYMES activas. Para definir el tamafio de la muestra para la ejecucion de la

encuesta del estudio de mercado, se utilizé la siguiente férmula:
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B No?z?
~ (N —=1)e?2 + g2z2

n

Donde:

o = desviacion estandar de la poblacién

N = tamafo de la poblacion

Z = valor de la distribucién normal para un nivel de confianza de 95%

e = limite aceptable del error muestral

n = tamano de la muestra

Entonces:
0=0,5

N = 8.511
Z=1,96
e=0,10
n=95

En este escenario se define que es necesario aplicar la encuesta a 95

empresas para que los datos que se obtengan sean representativos.

2.5.5 Hallazgos del estudio

Pregunta 1
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Seleccione el sector econémico de su empresa.

Figura 3 Tabulacion pregunta 1

0%
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= Comercio
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= Manufactura
= Construccion

= Minas y canteras

Fuente: Elaboracién propia

Los resultados muestran que mas del 70% de las PYMES de Quito son

empresas de servicios o se dedican al comercio.

Pregunta 2

Seleccione el tamafo de su empresa.
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Figura 4 Tabulacion pregunta 2
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Fuente: Elaboracion propia

En su mayoria, el 73% de este tipo empresas cuenta con una cantidad de

colaboradores que no supera las 50 personas.

Pregunta 3

¢, Con cual de las siguientes tecnologias cuenta su empresa actualmente?

Figura 5 Tabulacion pregunta 3
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Fuente: Elaboracién propia

Como se puede apreciar, el uso de tecnologias de la informacion en las
PYMES es muy alto, el 100% de encuestados aseguran utilizar al menos un tipo

de solucion tecnolégica en su negocio.
Pregunta 4
¢, Cual es el modelo de gestion de sus recursos tecnoldgicos actuales?

Figura 6 Tabulacién pregunta 4

4 = Administracion con

personal propio de la
empresa

= Administracién con
personal externo a la
empresa

= No hay administracion

Fuente: Elaboracion propia

El resultado de la encuesta indica que la mayoria de las PYMES, el 89%,
cuentan con personal interno o externo que se dedica a la gestion de sus
servicios tecnoldgicos, mientras que el 15% restante no realiza ninguna gestion

sobre los mismos.

Pregunta 5

¢ Tiene previsto realizar alguna inversion en tecnologia para el afio 20227
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Figura 7 Tabulacion pregunta 5
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Fuente: Elaboracién propia

Para el 2022 el 81% de las pequefias y medianas empresas tiene previsto
destinar recursos economicos para la adquisiciéon o repotenciacion de nuevas

tecnologias.

Pregunta 6

¢ En cual de las siguientes tecnologias piensa invertir el afio 20227
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Figura 8 Tabulacion pregunta 6
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Fuente: Elaboracién propia

En este contexto, las PYMES piensan invertir principalmente en servidores
y computadoras, herramientas de trabajo remoto y servicios de nube. Ademas,
hay negocios que prevén destinar capital en soluciones de telecomunicaciones

y herramientas de respaldo y almacenamiento de datos.

Pregunta 7

Seleccione las dos principales caracteristicas que usted valora de una

empresa proveedora de servicios tecnologicos.
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Figura 9 Tabulacion pregunta 7
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Fuente: Elaboracién propia

Adicionalmente el estudio revela que hay una tendencia al ahorro por
parte de las PYMES, ya que, al momento de escoger un proveedor de TIC, la
mayoria, el 75% valora mas los costos antes que la calidad o la experiencia del

proveedor, un 44% y 27% respectivamente.

2.6 Mercado y estrategias

“Improve-IT es una empresa ecuatoriana creada con el fin de entregar
soluciones y servicios basados en tecnologia de punta” (Improve-IT, 2021). Es
un proveedor de soluciones tecnoldgicas especializado en tecnologias y

plataformas Microsoft.

2.6.1 Naturaleza y filosofia

La empresa estda comprometida con el ambiente y el futuro, cree que, con
su forma de actuar y los servicios que oferta, puede reducir el impacto ambiental

de su actividad empresarial y principalmente el de sus clientes.
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2.6.1.1 Mision

Fortalecer el proceso de mejora continua de sus clientes con el fin de
agilizar sus procesos y optimizar sus recursos entregando productos

innovadores y servicios de calidad.

2.6.1.2 Vision

Ser lideres en innovacion y disefio de soluciones tecnolodgicas brindando la

mejor experiencia a sus clientes.

2.6.2 Tipo de empresa, estado legal y socios participantes

La empresa Improve-IT es una compania de responsabilidad limitada,
legalmente constituida, y registrada en la superintendencia de Compaiias,

Valores y Seguros. Sus cuatro socios son:

e \Wladimir Llanos
e Xavier Pérez
e David Rodriguez

e Mario Toscano

Que tienen una participacién igualitaria sobre las acciones de la empresa.

2.6.3 Estructura organizacional, ubicacién de la empresa:

Actualmente Improve-IT no tiene una estructura organizacional, sin
embargo, cuenta con areas internas claramente definidas que en conjunto han

logrado el crecimiento y desarrollo de la empresa. Estas areas son:

e Administrativa financiera

e Comercial y mercadeo
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e Técnica

La Empresa se encuentra domiciliada, en la provincia de Pichincha, Cantén
Quito, Calle OE7AN31-130 y Av. Mariana de Jesus.

2.7 Conclusiones del capitulo

El analisis del entorno indica que las condiciones para la empresa son
favorables y que pese a los efectos de la pandemia el gobierno y las PYMES
estan convencidas que la tecnologia es un medio indispensable para superar la
crisis. Los resultados del estudio de mercado claramente indican la tendencia de
las PYMES hacia la renovacion tecnolégica y aunque las tecnologias
tradicionales aun son la principal prioridad de estas empresas, las nuevas
tecnologias van ganando terreno en este segmento de mercado. Finalizado este
capitulo y con un claro entendimiento sobre el estado de las PYMES respecto a
las TIC (especialmente los servicios de nube), se debe continuar con la
elaboracién de la propuesta de mejora de la empresa Improve-IT enfocado a

cubrir las necesidades de sus potenciales clientes.
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CAPITULO 3
Andlisis del sistema funcional del negocio

3.1 Funcionamiento de las estrategias de mercadeo existentes

Improve-IT brinda servicios de consultoria e implementacion de nuevas
tecnologias de la informacién y la comunicacion a sus clientes en tres

modalidades:

3.1.1 Servicio de consultoria en TIC con plataformas Cloud

Es un asesoramiento especializado en TIC, que se ofrece a las
organizaciones que desean optimizar sus procesos y alinear su estrategia con la

transformacion digital.

Este servicio consta de cuatro etapas:

¢ Planeacion y disefio: en esta primera etapa se hace un ajuste a la
arquitectura de la solucién planteada y se define un plan con las tareas

y recursos necesarios para el desarrollo del proyecto.

e Ejecucion: en esta etapa se pone en marcha todas las tareas

planificadas.

e Pruebas: es una etapa transversal a todo el proyecto y consiste en
realizar diferentes simulaciones para garantizar que la solucion funciona

y cumple con una serie de requerimientos.

e Paso a produccion: etapa final donde la solucién y todas sus

funcionalidades estan disponibles para el usuario final.
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3.1.2 Servicio administrado de plataformas TIC

Es un acuerdo de gestion donde la empresa asume la responsabilidad de
la funcionalidad del servicio y la plataforma TI, para que el cliente pueda

dedicarse a lo que verdaderamente le genera valor a su negocio.

La gestion inicia con un levantamiento de informacién, que tiene como
objetivo entender el funcionamiento del servicio y conocer cada uno de sus

componentes.

El siguiente paso es la operacion, que consiste en garantizar la
disponibilidad del servicio y la propuesta de opciones de mejora de este para su

posterior implementacion o configuracion.

Al final cuando se termina el tiempo por el cual se contrato el servicio y de
no existir una renovacién de este, se realiza un traspaso de informacion y

entrenamiento a los nuevos administradores.

3.1.3 Capacitacion de uso de plataformas TIC

Improve-IT cuenta con un centro de capacitacion e instructores certificados
que dictan cursos oficiales y avalados por Microsoft, para la formacion de
profesionales en el uso de las TIC. Los cursos se los puede tomar de manera

presencial o virtual segun el requerimiento del cliente.

3.1.4 Garantia y servicio postventa
La garantia sobre los diferentes servicios que ofrece Improve-IT se

establece de acuerdo con el modelo y al ambito del proyecto.

En el caso de la consultoria, la empresa brinda garantia sobre la
implementacion y la configuracion de la plataforma, el tiempo, que dependera de
la complejidad del proyecto, varia entre tres y seis meses posteriores al cierre de
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este. Mientras que la garantia sobre la plataforma y/o herramientas tecnolégicas

la ofrece directamente el proveedor.

En un servicio administrado la garantia estd relacionada con la
disponibilidad de la plataforma cuya gestion ha sido derivada a la empresa,

normalmente el incumplimiento del SLA implica penalidades econdmicas.

Mientras que para el servicio de capacitacion no existe una garantia

asociada.

Improve-IT inicia el seguimiento de postventa una vez que el cliente firma
el documento de compra u orden de trabajo. Al inicio de cada proyecto o servicio
administrado se hace un levantamiento de expectativas a través de una
entrevista con los responsables. En la ejecucién se realiza una o varias
encuestas que buscan evidenciar puntos de mejora del servicio contratado. Al
finalizar el proyecto se ejecuta una entrevista de cierre, con la finalidad de medir

el nivel de satisfaccion e identificar posibles negocios futuros.

Hay que mencionar que para el servicio de capacitacion oficial unicamente

se envia una encuesta digital a los participantes al finalizar el curso.

3.1.5 Mecanismos de atencion

Son cuatro los mecanismos principales de atencion que utiliza Improve-IT
para la atencion de sus clientes, el correo electronico, el teléfono, redes sociales

y las plataformas de comunicaciones unificadas.

o Teléfono: permite una comunicacién inmediata y personalizada, la
interaccién es humana y el grado de satisfaccion del cliente suele ser

mayor.
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e Correo electrénico: el trato con el cliente es mas formal y no de forma
inmediata. La consulta de un cliente puede ser contestada hasta 24

horas después del envio de su consulta.

e Redes sociales: busca comunicar a clientes potenciales de forma
masiva todas las novedades o noticias de la empresa. Permite la
captacidon de nuevos clientes, el cliente es el que decide seguir o no a

una marca.

e Comunicaciones unificadas: es un medio interactivo novedoso que
incorpora varias funcionalidades de interaccion (chat, audio, video,

aplicaciones, etc.) en una sola plataforma.

3.1.6 Formas de pago

Improve-IT en su proceso de cobranza acepta como medio de pago
cheques, dinero y los diferentes instrumentos de pago electronico. La forma de

pago difiere de acuerdo con el tipo de servicio como se muestra en la tabla 5.

Tabla 6 Formas de pago
Servicio Forma de Pago Detalle
Consultoria 2 0 mas pagos ¢ Un pago al inicio del proyecto
eUn pago contra entrega del
proyecto
¢Si el proyecto dura mas de 2
meses se pueden acordar uno o

varios pagos intermedios

Servicio Pagos mensuales Pagos fijos mensuales por el tiempo
administrado que dura el servicio
Capacitacion Un solo pago Pago total anticipado, antes del

inicio del curso

Fuente: Elaboracién propia
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3.2 Funcionamiento de estrategias de distribuciéon

La empresa utiliza un sistema de distribucion interno, ya que la
comercializacion de los servicios se realiza principalmente por su equipo de
ventas. Ademas, utiliza un canal de distribucion digital directo para llevar los
servicios hacia los clientes, mientras que sirve como intermediario, en un canal
de distribucion indirecto en lo que a plataformas tecnoldgicas se refiere, tal como

se evidencia en la figura 3.

Figura 10 Canal de distribucion

Canal Directo de Servicios

Proveedor de
Servicios TIC

* Infraestructura como servicio, + Servicios de consultoria + Mediante el servicio,
« Plataforma como servicio, y « Administracion de generalmente subcont,ra_ta
+ Software como servicio plataformas una plataforma tecnologica

+ Capacitacion

+ Complementa estos servicios
con las plataformas del
proveedor

Proveedor de
Plataformas de Nube

N S

Canal Indirecto de Plataformas

| Clientes

Fuente: Elaboracion propia

3.3 Estrategias de precios

La estrategia de precios utilizada por Improve-IT esta basada en costos
como se aprecia en la figura 4.
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Figura 11 Estrategia de precios basada en costos

Producto o .
e I IS I

Fuente: Elaboracion propia

La estrategia inicia con la seleccion del producto o servicio que se va a
ofertar al mercado, luego se calculan los costos en funcién a los recursos y el
esfuerzo del capital humano requerido, y en base a esto, se establece el precio

de venta y se define un margen de beneficios para la empresa.

3.4 Estrategias de promocion y comunicaciéon

Si bien la empresa no tiene una estrategia formal de promocion, se utilizan

los siguientes elementos para cumplir los objetivos de ventas:

3.4.1 Publicidad

Como principales medios de comunicacion y promocion de los servicios
ofertados se tienen, el sitio web de la empresa y las redes sociales Facebook y
LinkedIn.

3.4.2 Promocion en ventas

Una forma de generar necesidad de los servicios que ofrece la empresa es
mediante promociones, precios preferenciales o descuentos sobre el monto total
de la venta. Estas promociones responden a una categorizacion interna de la

compainiia en funcién al volumen de ventas a los clientes.

e Clientes tipo A. Son aquellos que generan ventas por encima de la

media.

¢ Clientes tipo B. Son los que generan un volumen de ventas promedio.
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e Clientes tipo C. Son aquellos que generan un volumen de ventas por

debajo de la media.

3.5 Funcionamiento de la estrategia operativa

La estrategia operativa de Improve-IT, al momento no es la mas adecuada,
debido a que sus procesos internos no han sido detallados, esto dificulta la

obtencion de métricas y la deteccidon de puntos de mejora.

3.5.1 Descripcién del proceso

La figura 5 muestra los cuatro macroprocesos que componen el flujo

operativo de la empresa y el equipo responsable de llevarlos a cabo.

Figura 12 Flujo de procesos operativos Improve-IT

Proceszo

Comercial

Equipo Comercial

Proceso
implementacion /
Gestion

Proceso
Disefio / Arquitectura

Equipo de Ejecucior’

Froceso postventa

Equipo Administrativo / Marketing

Fuente: Elaboracion propia
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La descripcion general de cada proceso se puede apreciar en la tabla 7.

Tabla 7 Procesos operativos Improve-IT

Proceso

Comercial

Diseio / Arquitectura

Implementacién /

Gestion

Postventa

Responsable

Equipo comercial

Equipo de ejecucion

(técnico)

Equipo de ejecucion

(técnico)

Equipo administrativo /

marketing

Descripcion

Es el proceso responsable de
toda la venta. Va desde la
deteccion de una oportunidad,
la construccion y presentacion
de una oferta comercial, hasta
el cierre de la venta

En este proceso se detalla el
alcance, disefio y planificaciéon
del proyecto desde una
perspectiva técnica

Este proceso consiste en la
ejecucion de actividades vy
tareas previstas en la
planificacion

Este proceso es el
responsable de medir el nivel
de satisfaccion del cliente con
respecto a todos los procesos
anteriores y la deteccién de

posibles nuevos proyectos.

Fuente: Elaboracion propia

La cadena de valor de Improve-IT detallada en la tabla 8, identifica

claramente las actividades primarias y de soporte que generan la ventaja

competitiva de la empresa sobre la competencia.
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Tabla 8 Cadena de valor Improve-IT

Infraestructura
% Estrategia corporativa, direccién administrativa-financiera
U%) Recursos humanos
o Gestion de capacitacion, gestion del desempefio y clima laboral
§ Desarrollo de la tecnologia
;8 Investigacion y Desarrollo propuesta de nuevos productos o servicios
% Abastecimiento
< Gestion de proveedores, gestion de activos para la operacion
Logisticade  Operaciones Logistica de Marketing y Servicio
entrada salida ventas postventa
*Gestion de *Levantamient @ *Entrega dela  *Definicion de = *Ejecucién de
ordenes de ode solucion plan de garantia 'y

_g compra requerimientos = *Capacitacion | cuentas soporte técnico
g del cliente de uso de la *Creacion de *Seguimiento de
& *Disefio de la solucién campafias de satisfaccion del
é arquitectura de *Gestion de marketing cliente
.(‘; la solucién calidad de la *Preparacion
"<3 *Implementaci | solucion de propuestas

on de la *Gestion de

solucion medios

*Pruebas de digitales

funcionalidad

de la solucién

Fuente: Elaboracion propia

3.5.2 Capacidad instalada

Al ser una empresa de servicios, su principal recurso es el talento humano

especializado. Como se observa en la tabla 9 Improve-IT cuenta con ocho

personas de diferentes perfiles vinculadas directamente en su némina.
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Tabla 9 Capacidad instalada Improve-IT

Perfil

Gerente de cuenta

Especialista de marketing

Analista de talento

humano

Lider de proyectos

Consultor de soluciones

Objetivo
Desarrollar la relacién con los clientes,
comprender su organizacion y
necesidades, para proveer ofertas de
servicio que igualen o superen sus
expectativas.
Entender las tendencias de
comportamiento de los clientes vy
generar estrategias de mercado que
contribuyan a mejorar la imagen
organizacional y a incrementar las
ventas.
Coordinar las acciones necesarias para
propiciar el bienestar y desarrollo de los
colaboradores.
Coordinar la implementacion de los
proyectos asegurando el cumplimiento
de la linea base del alcance, tiempo,
costos y calidad planificados.
Analizar, disefiar e implementar
soluciones tecnolégicas cumpliendo
con los estandares de calidad de la

empresa.

Fuente: Elaboracion propia

# Personas

La capacidad de ejecuciéon de proyectos se calcula en funcion al numero

total de horas hombre de los consultores de la empresa. Asi, por ejemplo, en un

mes la capacidad de ejecucion de un consultor es de 160 horas.

En este caso al contar con cuatro consultores la capacidad maxima de

ejecucion de proyectos en un mes son 640 horas hombre.
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3.5.3 Produccion

El proceso de asignacién de un consultor para iniciar la fase de ejecucion
de un proyecto empieza con la firma de un contrato u orden de trabajo. El lider

técnico se encarga de validar la capacidad disponible de los consultores.

Una vez realizada esta validacion se asignara uno o varios consultores al
proyecto todo esto en funcion de su alcance y planificacién, considerando
siempre que la asignacion de cada consultor no podra superar las 40 horas a la

semana.

Es importante mencionar que, cuando la capacidad total de los consultores
se ve desbordada por la cantidad de proyectos, Improve-IT recurre a

profesionales externos para el apoyo en la ejecucién de estos.

3.6 Situacion financiera actual

El analisis financiero de la empresa es fundamental para conocer su
desempefio econdmico y financiero, asi como para identificar puntos de mejora

y los correctivos adecuados para mejorarlos.

3.6.1 Estado de situacion y balance general

A continuacion, se presenta un resumen del balance general de la empresa
al 31 de diciembre del 2020 (Anexo 4).

Tabla 10 Estado de situacion Improve-IT

Activos corrientes $ 48.349,38
Bancos $ 27.935,05
Cuentas por cobrar $ 20.182,41
Impuestos anticipados $ 231,92

Activos no corrientes $ 443,21
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Propiedades, plantas y equipos
TOTAL ACTIVOS
Pasivos corrientes
Cuentas por pagar
Provisiones sociales
Otras cuentas por pagar
Pasivos no corrientes
Obligaciones largo plazo
TOTAL PASIVOS
Capital social
Aporte Futuras Capitalizaciones Acumuladas
Utilidad acumulada
Utilidad del ejercicio
TOTAL PATRIMONIO
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

o A A < A AR A s A AR - A - AN - A = A e A - A - A o

443,21
48.792,59
35.300,06

4.420,77
2.427,92
28.451,37

35.300,06
400,00
6.600,00
5.689,93
802,60
13.492,53
48.792,59

Fuente: Elaboracion propia tomado de estados financieros Improve-IT

Los activos casi en su totalidad estan compuestos por activos corrientes,

esto puede ser beneficioso dado el entorno volatil y la incertidumbre causada por

la pandemia del COVID-19, aunque también podria limitar su crecimiento a

mediano y largo plazo.

La empresa cuenta con un capital de trabajo positivo de $ 13.049,32

(activos corrientes — pasivos corrientes), lo que indica capacidad para cubrir sus

obligaciones a corto plazo.

En resumen, el activo supera al pasivo y la empresa tiene un patrimonio

neto saludable, lo que sugiere estabilidad financiera y capacidad para cumplir

sus obligaciones.
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3.6.2 Estado de flujos de caja

El flujo de efectivo de la empresa proviene principalmente de su actividad

operacional que es la venta de servicios tecnolégicos.

Tabla 11 Flujo de caja Improve-IT

Ventas $ 203.048,38
(-) Costo de ventas $ -154.186,11
UTILIDAD BRUTA $ 48.862,27
(-) Gastos de administracion $ -45.309,74
(-) Gastos de ventas $ -
UTILIDAD OPERATIVA $ 3.552,53
Otros ingresos $ 2.169,32
(-) Otros Gastos $ -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 5.721,85
(-) Participacion trabajadores 15% $ -858,28
(-) Anticipo impuesto a la renta $ -4.060,97
UTILIDAD NETA $ 802,60
Depreciacion $ 221,64
FLUJO DE CAJA $ 1.024,24

Fuente: Elaboracion propia tomado de estados financieros Improve-IT

Si bien el flujo de caja no tiene un valor significativo, al tratarse de una
empresa de servicios se podria considerar un signo positivo, pues muestra que
la empresa esta generando el suficiente efectivo para cubrir sus gastos
operativos y cuenta con un excedente que se puede utilizar para realizar alguna

inversion de manera estratégica.

3.6.3 Analisis de indicadores financieros

Como se visualiza en la tabla 9 el valor actual neto (VAN) obtenido del flujo
de caja, es positivo, lo que indica que la empresa es rentable considerando una

tasa de descuento del 12%, que es la minima esperada por los accionistas.
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Asi mismo, el resultado de la tasa interna de retorno (TIR) es dos puntos
porcentuales superior a la tasa de descuento, lo que indica que la empresa esta

generando ganancias ligeramente superiores a lo esperado.

Tabla 12 Indicadores financieros

Indicador Valor
VAN $447,35
TIR 14%

Fuente: Elaboracion propia

3.7 Analisis FODA

Con los resultados del analisis de situacion interna y externa de la empresa,
que se exponen en el Anexo 6, se da lugar a la identificacidon de sus fortalezas,

oportunidades, debilidades, y amenazas que se muestran en la tabla 12.

Tabla 13 Matriz FODA Improve-IT
Fortalezas Debilidades

Buena relacién comercial con el
No se cuenta con procesos internos
1. proveedor de plataformas 1.
o formalmente definidos.
tecnoldgicas.

Equipo técnico especializado vy . . _
2. _ 2. El portafolio de clientes es reducido.
capacitado.

o ) . No se sigue una metodologia
Flexibilidad en la ejecucion de ) .
3. 3. estandar para la gestion de
proyectos.
proyectos.

4. Experiencia frente a la competencia

Oportunidades Amenazas

El mercado objetivo acelerd su _
. o Ingreso de competidores
1. proceso de transformacion digital 1. _ )
extranjeros al mercado ecuatoriano.
debido a la pandemia.
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Reconocimiento mundial de la Desconfianza en relacion con la
2. marca proveedora de la plataforma 2. seguridad en el uso de plataformas
tecnoldgica utilizada (Microsoft). de nube.
) Desconocimiento de las normativas
Poca competencia en el mercado
S8 o 3. locales para el uso de plataformas
objetivo.
de nube.

Dependencia del proveedor de

4 Facil adopcion de modelos de 4 plataformas tecnoldgicas en cuanto
trabajo remoto " a costos, disponibilidad, tecnologia,
etc.

Fuente: Elaboracion propia

Como derivacién del analisis FODA se han definido las siguientes

estrategias:

3.7.1 Estrategias fortalezas — oportunidades

e Fortalecer la relacién con el proveedor para obtener mayores beneficios

y principalmente referencias con nuevos clientes.

e Desarrollar proyectos a la medida en funciéon a la vertical de cada

cliente.

e Promover la ejecucion remota de proyectos para optimizar costos.

3.7.2 Estrategias debilidades — oportunidades

Realizar eventos de generacion de demanda para atraccion de nuevos

clientes.

Adoptar un marco de trabajo agil para el desarrollo de proyectos.
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3.7.3 Estrategias fortalezas — amenazas

Desarrollar un plan de comunicacion avalado por el proveedor sobre las

bondades de la nube con énfasis en temas de seguridad informatica.

e Entender el alcance de la Ley Organica de Proteccion de Datos

Personales y socializarla con los clientes.

e Generar barreras de entrada a otros competidores ofreciendo productos

y servicios a precios asequibles y de calidad.

3.7.4 Estrategias debilidades — amenazas

Promocionar los productos y servicios de la empresa en eventos

tecnologicos.

Especializar al equipo técnico y comercial en los servicios de nube

ofrecidos por el proveedor para desarrollar un portafolio especializado.

3.8 Definicién de la estrategia especifica planteada para el mejoramiento
de alto impacto

Luego de finalizados los analisis previos, se define que la estrategia a
implementar en la empresa es la de diferenciacion, esto significa ofrecer sus
servicios con funciones o caracteristicas mas valiosas en comparacion a otras

empresas similares en el mercado.

En este escenario, la empresa inicialmente podria enfocarse en identificar
cuales son los servicios o herramientas necesarias para satisfacer las
necesidades actuales de los clientes, sin que esto implique encarecer el costo

del servicio.
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3.9 Conclusiones del capitulo

Como resultado de los analisis realizados, se ha identificado el estado
actual de la empresa, tanto a nivel de gestion como financiero. Esto permitira
desarrollar estrategias claras que permitan alcanzar los objetivos de la empresa
y satisfacer las necesidades de sus clientes. Concluido este capitulo, y habiendo
definido que la estrategia de mejoramiento de la empresa es la de diferenciacion,
es importante continuar con el desarrollo de esta, considerando siempre al

mercado objetivo como punto central.
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CAPITULO 4
Propuesta de mejora

4.1 Supuestos a considerar para la elaboracién de la propuesta

Para la construccion de la propuesta de mejora se consideran los siguientes

supuestos:

Supuestos sobre el mercado objetivo: Como se menciond
anteriormente uno de los efectos del COVID-19 sobre las PYMES es la
aceleracion del proceso de transformacion digital y la adopcion de
nuevas tecnologias, principalmente aquellas que faciliten el trabajo
remoto de sus colaboradores, como es el caso de la computacion en la
nube, por lo que se asume un incremento anual en inversion en TIC del

20% de este tipo de empresas.

Supuestos comerciales: Con el fin de afianzar la relaciéon con el
proveedor y obtener beneficios adicionales como descuentos,
entrenamiento técnico y comercial, la empresa ingresara al programa

Microsoft Solutions Partner.

Supuestos operativos: Se estima incrementar la capacidad instalada
de los equipos comercial y técnico:

o 1 gerente de cuentas, y,

o 2 consultores de soluciones

Esto aumentara la capacidad de ejecucion de proyectos en un 50%.

4.2 Objetivos de crecimiento y/o financieros de la mejora propuesta

Como parte del mejoramiento de alto impacto se plantea alcanzar los

siguientes objetivos:
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e Mantener un flujo positivo de efectivo, asegurando que los ingresos

sean mayores a los gastos en cada periodo contable.

e Aumentar los ingresos de la empresa de manera constante con un

incremento en ventas del 30% anual durante los préximos 3 afos.

e Duplicar la cartera de clientes dentro del mercado objetivo en los

proximos 3 anos.

4.3 Diseino y desarrollo de la mejora

La propuesta de mejora contempla dos estrategias que permitiran alcanzar

los objetivos propuestos.

4.3.1 Desarrollo de nuevas caracteristicas

De acuerdo con el analisis de mercado realizado anteriormente (Anexo 3)
se pudo identificar que las PYMES realizaran importantes inversiones en TIC
durante los siguientes afos, siendo su principal enfoque la adquisicion de
servidores, herramientas de trabajo remoto, soluciones de almacenamiento,

comercio electronico y telecomunicaciones.

Estos servicios seran incluidos en el portafolio de Improve-IT, sin embargo,
en el ambito tecnoldgico y principalmente en lo que a nube se refiere la seguridad
de los datos y el cumplimiento de regulaciones son criticos. Por este motivo se
propone también incluir componentes de seguridad cibernética esenciales para

mantener la confianza de los clientes.
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4.3.2 Expansion del mercado

Contar con servicios que cumplan las necesidades de los clientes no es
suficiente para tener una mayor penetracién en el mercado objetivo, por esto se

propone implementar una estrategia de marketing de contenidos que permita:

e Tener mayor presencia online; mediante el correcto uso de los distintos
canales digitales como son: el sitio web empresarial, redes sociales,
webinars y otros, se pretende mantener informados a los clientes sobre

los servicios y noticias mas relevantes con respecto a la empresa.

e Llegar a mas clientes; generar trafico e interactuar con aquellos clientes
que comentan o responden al contenido que se comparte, puede

generar clientes potenciales.

4.4 Flujo de procesos con las mejoras realizadas

El mapa de procesos de la empresa que se muestra en la figura 6, permite
tener una vision global de la organizacion. En esta representacion grafica se

muestran 3 tipos de procesos:

o Estratégicos: Determinan entre otros, politicas, estrategias y objetivos
de la empresa, y, seran definidos por la alta direccién.
o Planificacion estratégica
o Gestion de la innovacion
o Marketing y comunicacion
Estos dos ultimos son el objetivo principal donde se implementaran las

estrategias de mejora propuestas para la empresa.

e Operativos: Estan orientados directamente con las necesidades y
satisfaccion del cliente. Su ejecucién es responsabilidad de las areas
comercial y técnica.

o Comercializacion de servicios
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o Gaston de proyectos

o Servicio postventa

e Soporte: Son los encargados de brindar los recursos necesarios a los
procesos estratégicos y operativos.
o Gestion administrativa y financiera
o Gestion del talento humano

o Gestion legal

Figura 13 Mapa de procesos Improve-IT
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Fuente: Elaboracién propia

4.5 Simulacién incluida la mejora especifica

Antes de implementar la propuesta de mejora, es importante entender su

funcionamiento e identificar los requerimientos para su puesta en marcha.
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4.5.1 Descripcion de la propuesta de mejora e impacto en el negocio

Para mejorar la eficiencia de las operaciones y el trabajo remoto en los
clientes, se plantea incluir en el portafolio de servicios un conjunto de
herramientas que combinen la colaboracién en linea con la proteccion de los
datos y la privacidad de la informacion de la empresa. Las siguientes plataformas

se incluiran en el portafolio:

e Microsoft 365 es la nube de productividad, que ademas de las
herramientas de ofimatica, cuenta con Microsoft Teams que es una
soluciéon de colaboracion en linea que facilita la comunicacion de
equipos dispersos geograficamente y cuenta con capacidades de

seguridad avanzada.

e Azure virtual desktop, una plataforma de infraestructura flexible en la
nube que ofrece escritorios virtuales y aplicaciones remotas de forma

segura.

e La capacitacién en ciberseguridad sera esencial para concientizar a
los colaboradores sobre practicas seguras que ayuden a prevenir

amenazas cibernéticas.

Asi mismo, para aumentar la visibilidad de la empresa y captar nuevos
clientes del segmento objetivo la estrategia de marketing digital propuesta

incluye:

¢ Optimizacion del sitio web y SEO: Optimizar el sitio web empresarial
para motores de busqueda (SEO), para que sea facilmente encontrado.

Ademas el sitio debe ser rapido, responsive y facil de navegar

e Contenido de calidad: Crear contenido valioso y relevante en forma de

blogs, videos y webinars que aborde desafios y necesidades especificas
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de las PYMES. Esto posicionara a la empresa como experta en el

medio.

e Publicidad en redes sociales: Utilizar plataformas de publicidad en
redes sociales como Facebook, Linkedln e Instagram para dirigirse

especificamente a propietarios de PYMES.

e Eventos empresariales: Realizar charlas y demostraciones gratuitas
que permitan demostrar el conocimiento y experiencia de la empresa,

para ampliar el numero de clientes interesados.

e Medicién y ajuste constante: Mediante el uso de herramientas
analiticas se ajustara la estrategia en funcién de los resultados

obtenidos.

4.5.2 Requerimientos para el disefio, puesta en marcha y produccion
de la mejora

La puesta en marcha de la mejora propuesta requiere de una inversion que

se detalla en la tabla 12.

Tabla 14 Inversion para la mejora

Inversion Valor anual
Optimizacion Sitio Web
. $ 900
BIM Soluciones
Gestion redes sociales
$1.650
BIM Soluciones
Google Ads $ 1.560
Capacitacion técnica $2.400
Capacitacién comercial $ 800

Fuente: Elaboracion propia
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El proceso de marketing digital sera llevado a cabo por una empresa

externa con experiencia, mientras que la capacitacion y certificacion técnica y

comercial se la realizara con el proveedor de servicios.

4.6 Indicadores del nuevo desempeio

Con el objetivo de evidenciar el impacto real de la propuesta de mejora, se

han definido los siguientes indicadores de desempefio:

e Rendimiento financiero:

Tabla 15 Indicadores financieros

KPI Descripcion

Son los ingresos que recibe la

Ingresos totales empresa procedente de la
venta de sus o servicios
Mide la rentabilidad de la

Margen de beneficio

neto costos y gastos, incluido
impuestos
Retorno de Calcula la rentabilidad de la

inversion inversion

empresa después de deducir

Formula

ventas netas + otros

ingresos

beneficio neto / ingresos

totales

[(ingresos — inversion) /

inversién] x 100

Fuente: Elaboracion propia

e Satisfaccion del cliente:

Tabla 16 Indicadores de satisfaccion del cliente

KPI Descripcién
indice de Mide el nivel de satisfaccion
satisfaccion del del cliente con respecto al
cliente producto o servicio adquirido
Mide la fidelidad de clientes

en un periodo de tiempo

Tasa de retencion

de clientes o
especifico

Féormula
(numero de clientes
satisfechos / numero de
clientes encuestados) x 100
((numero de clientes al final
del periodo — numero de

nuevos clientes) / numero
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KPI Descripcion Formula
de clientes al inicio del
periodo) x 100
Fuente: Elaboracion propia

4.7 Analisis Financieros para entender la situacién con la ejecucion del
proyecto

Una vez identificado el funcionamiento de la propuesta de mejora y los
requisitos necesarios para implementarla, es pertinente realizar el analisis

financiero de la misma, considerando siempre los supuestos antes mencionados.
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4.7.1 Estado de situacion y balance general

En el estado de pérdidas y ganancias representado en la tabla 15, se evidencia la informacion de ventas, gastos y costos
de los servicios ofertados. El primer aiio muestra una utilidad casi nula, lo que podria deberse a la puesta en marcha de la

mejora.

Tabla 17 Estado de pérdidas y ganancias proyectado

Afio 1 Afio 2 Afio 3
Ventas $ 263.962,89 | $ 343.151,76 | $ 446.097,29
(-) Costo de ventas $ -190.053,28 $ -247.069,27 @ $ -321.190,05
UTILIDAD BRUTA $ 73.909,61 | $ 96.082,49 | $ 124.907,24
(-) Gastos de administracion $ -68.630,35 $ -75.493,39 @ $ -80.297,51
(-) Gastos de ventas $ -7.300,00 | $ -4.110,00 | $ -4.110,00
UTILIDAD OPERATIVA $ -2.020,74 | $ 16.479,11 | $ 40.499,73
Otros ingresos $ 2.639,63 $ 3.43152 $ 4.460,97
(-) Otros Gastos $ - $ - $ -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 618,89 | $ 19.910,62 | $ 44.960,70
(-) Participacion trabajadores 15% $ -9283 | $ -2.986,59 @ $ -6.744,11
UTILIDAD ANTES DE IR $ 526,05 | $ 16.924,03 | $ 38.216,60
(-) Impuesto a la renta 25% $ -131,51 | $ -4.231.01 | $ -9.554,15
UTILIDAD NETA $ 39454 | $ 12.693,02 | $ 28.662,45
Fuente: Elaboracion propia

58



Asi mismo, el balance general evidencia un incremento considerable en el patrimonio a partir del segundo afio.

Tabla 18 Balance general proyectado

Activos corrientes
Bancos
Cuentas por cobrar
Activos no corrientes
Propiedades, plantas y equipos
TOTAL ACTIVOS
Pasivos corrientes
Cuentas por pagar (proveedores)
Otras cuentas por pagar
Pasivos no corrientes
Obligaciones largo plazo
TOTAL PASIVOS
Capital social

Aporte Futuras Capitalizaciones Acumuladas

Utilidad del ejercicio
TOTAL PATRIMONIO
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

Fuente: Elaboracion propia

Afio 1
293.962,89
30.000,00
263.962,89
1.500,00
1.500,00
295.462,89
288.068,35
265.983,64
22.084,71

288.068,35
400,00
6.600,00
394,54
7.394,54
295.462,89

SR e A A A R A e e e e e A < A < AR A7

ARo 2

373.151,76
30.000,00
343.151,76
1.500,00
1.500,00
374.651,76
354.958,74
326.672,66
28.286,08

354.958,74
400,00
6.600,00
12.693,02
19.693,02
374.651,76

SR e A A A B e e e e e A < A < AR A7

Afio 3

476.097,29
30.000,00
446.097,29
1.500,00
1.500,00
477.597,29
441.934,84
405.597,56
36.337,28

441.934,84
400,00
6.600,00
28.662,45
35.662,45
477.597,29
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4.7.2 Estado de flujos de caja

El flujo de caja es positivo en cada uno de los afios, lo que indica que la propuesta de mejora es efectiva y esta generando

mas efectivo del que esta gastando.

Tabla 19 Flujo de caja proyectado

Afio 1 ARfo 2 Afo 3
Ventas $ 263.962,89 | $ 343.151,76 | $ 446.097,29
(-) Costo de ventas $ -190.053,28 | $ -247.069,27 | $ -321.190,05
UTILIDAD BRUTA $ 73.909,61 | $ 96.082,49 $ 124.907,24
(-) Gastos de administracion $ -68.630,35 @ $ -75.493,39 $ -80.297,51
(-) Gastos de ventas $ -7.300,00 | $ -4.110,00 | $ -4.110,00
UTILIDAD OPERATIVA $ -2.020,74 $ 16.479,11 @ $ 40.499,73
Otros ingresos $ 2.639,63 | $ 343152 | $ 4.460,97
(-) Otros Gastos $ - $ - $ -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 618,89 $ 19.910,62 @ $ 44.960,70
(-) Participacion trabajadores 15% $ -9283  $ -2.986,59 $ -6.744,11
UTILIDAD ANTES DE IR $ 526,05 @ $ 16.924,03 | $ 38.216,60
(-) Impuesto a la renta 25% $ -131,51 | $ -4.231,01 | $ -9.554,15
UTILIDAD NETA $ 39454 | % 12.693,02 | $ 28.662,45
Depreciacién $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00
FLUJO DE CAJA $ 75454 | $ 13.053,02 | $ 29.022,45
Fuente: Elaboracion propia
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4.7.3 Analisis de indicadores financieros

Una vez generado el flujo de caja como se muestra en la tabla 18 el valor
del VAN es positivo asumiendo una tasa de descuento del 12%, que es la que

viene manejando la empresa desde sus inicios.

Mientras que, el resultado de la TIR con una proyeccion a 3 afos y
considerando una inversién inicial aproximada de $10.000 genera una

rentabilidad muy por encima a la esperada por los accionistas.

Tabla 20 Indicadores financieros proyectados

Indicador Valor
VAN $30.234,62
TIR 76%

Fuente: Elaboracion propia

4.8 Conclusiones del capitulo

La estrategia de marketing sera vital para alcanzar los objetivos propuestos
de crecimiento, principalmente para la adquisicion de nuevos clientes en el
mercado objetivo. Asi también el analisis de los estados financieros muestra
valores positivos desde el primer afio, o que apalanca la propuesta de mejora y
al tratarse de una empresa de servicios no requiere de una inversion inicial

onerosa.
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CAPITULO 5
Conclusiones generales y recomendaciones

5.1 Conclusiones

Una vez realizado el diagnodstico de la empresa y el analisis de su entorno,
se ha identificado que esta enfrenta desafios significativos, pero también
oportunidades de crecimiento clave. Los desafios incluyen, procesos operativos
ineficaces, una cartera de clientes limitada y amenazas externas, como una
competencia cada vez mas fuerte con la aparicion de empresas extranjeras. Sin
embargo, existen oportunidades en la expansion de mercado y la innovacion
tecnoldgica. Para superar los desafios y aprovechar estas oportunidades, se
definié una estrategia de diferenciacién que incluye mejoras en el desarrollo e
innovacion del portafolio de servicios, y un plan de comunicacion basado en
marketing digital para impulsar el crecimiento sostenible de la cartera de clientes
dando como resultado mayores beneficios econdmicos para empresa. El
resultado del analisis financiero de la simulacién del plan revela que la propuesta
de mejora y la estrategia planteada es altamente atractiva desde una perspectiva
de rentabilidad y viabilidad. Con un VAN positivo y una TIR del 76%, el proyecto
se presenta como una inversion soélida que supera ampliamente la tasa de
descuento requerida por los accionistas. Esto indica que el negocio tiene el
potencial de generar rendimientos significativos y que la inversion requerida es

justificable.
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5.2 Recomendaciones

Se recomienda proceder con la implementacion de este plan de
negocio, ya que ofrece una oportunidad sélida para el crecimiento y el

éxito financiero de la empresa a largo plazo.

Se recomienda que la empresa realice un estudio de expansiéon de
mercado hacia otras geografias. La nueva normalidad como se ha
definido a la era post COVID-19 ha permito que los servicios ofertados

por la empresa se puedan ejecutar de manera remota.

Se recomienda dar un seguimiento y monitoreo continuo a los
indicadores de desempefio de la propuesta de mejora, esto permitira
identificar y tomar acciones correctivas oportunas, minimizando asi la

probabilidad de pérdidas para el negocio.
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ANEXOS

Anexo 1

Analisis PESTEL

Entorno politico

El Ecuador atravesd un proceso electoral marcado por la fragmentacion
social e ideoldgica, en este marco el nuevo gobierno tiene la oportunidad de
consolidar los cambios que el pais necesita para retomar una senda de

crecimiento y prosperidad compartida.

Luego de vacunar a mas del 50% de la poblaciéon en pocos meses, el
desafio es conseguir el apoyo de la poblacion, del sector privado y de los actores
politicos para que, en conjunto, se superen los efectos de la crisis y se sienten
las bases para una recuperacién inclusiva y sostenible. En este contexto, la
nueva administracion establecié un plan de gobierno, focalizando en cinco ejes:
economico, social, seguridad integral, transicion ecoldgica, e institucional (Banco
Mundial, 2021).

La Agenda Digital del Ecuador elaborada por el Ministerio de
Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion (MINTEL) traza el
camino hacia la transformacion digital, fijando los lineamientos estratégicos,
para que los actores impulsen la digitalizacion de los hogares, el sistema
productivo, los sectores educativos, sociales y econdmicos del Estado. Los
grandes ejes de la Agenda Digital estan definidos a través de la mejora de
la conectividad, la eficiencia de la administracion publica con el fomento del
Gobierno Digital, el desarrollo de una cultura digital que impulse la
economia basada en tecnologias digitales e innovacion para el uso de
tecnologias emergentes. (Ministerio de Telecomunicaciones y de la

Sociedad de la Informacion, 2021)
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Entorno econémico

Mas del 90% de empresas ecuatorianas son micro, por eso es importante
la adopcién de TIC en sus procesos productivos. La mayoria de estas
empresas utilizan TIC basicas, y, la inversion en este rubro no alcanza el
50% del total de empresas encuestadas (Ministerio de Telecomunicaciones

y de la Sociedad de la Informacién, 2021).

El MINTEL (2021) asevera que, el uso de las TIC en las actividades de las
MIPYMES se orienta hacia: la gestion con clientes, control y seguimiento de
pedidos, servicio de soporte de ventas, investigacion y desarrollo, alcanzando

porcentajes que varian entre 22% y 36%.

Entorno social

La aparicion del COVID-19 ha ocasionado profundos cambios en la
sociedad en su conjunto y en el entorno empresarial en particular, en un contexto
VUCA (volatil, incierto, complejo y ambiguo) como el que vivimos, que obliga a

reconsiderar continuamente rutinas para sobrevivir (Garcia & Esteban, 2020).

La pandemia y su posterior influencia, evidencia que la digitalizacion y el
teletrabajo vinieron para quedarse, han roto paradigmas en referencia al trabajo
presencial y ha cambiado el comportamiento en general de la sociedad. Obligd
a innovar en la forma de hacer negocios, trabajar, estudiar, conectarse con el
mundo, masificd a ritmo acelerado necesidades como, las de acceso a internet,
informacion alojada en nube, distanciamiento social, cambios en general en la
sociedad, su comportamiento en la mayoria de los ambitos de interaccion, el
tener la posibilidad de alojar informacion relevante y disponer de la misma de

forma inmediata y segura, una tendencia de la que nadie debe quedarse fuera.

Durante la emergencia sanitaria, el total de teletrabajadores se incrementoé
a 442.305, del cual 155.904 corresponden al sector privado, y 286.401 al

sector publico; lo mismo ocurrié con las empresas e instituciones: estas se

65



incrementaron a 6.879 bajo esta modalidad, donde 6.617 son empresas o
instituciones privadas y 262 publicas. (Ministerio de Telecomunicaciones y

de la Sociedad de la Informacion, 2021)

Entorno tecnolégico

Las necesidades de innovacion tecnoldgica y transformacion digital vienen
cargados de nuevas propuestas de esquema para operar de forma remota, con
el mayor nivel de seguridad sobre la informacién posible, con inmediatez para
resolver transacciones, el canal usado para que esta interaccion se dé es el
internet, de la mano con ésta nueva tendencia dada la crisis generalizada se
desempolvan conceptos como la eficiencia, los beneficios de reemplazar
tecnologia conllevan el sello de eficiencia en la mayoria de sus aristas, eficiencia
en el uso de energia, eficiencia en el uso de servidores, eliminar de los registros
depreciaciones, espacios fisicos requeridos, personal para su mantenimiento,
podemos concluir por tanto que el entorno tecnoldgico con todos los cambios
que hoy propone representa un mar de oportunidades para el proyecto
propuesto, puesto que estamos en capacidad de ofrecer un producto — servicio

que satisface en gran medida éstas necesidades.

De acuerdo con el MINTEL (2021), a pesar de la alta penetraciéon de las
TIC en las MIPYMES, éstas no se utilizan de forma intensiva como
herramientas comerciales. En paises desarrollados, la compra y venta de
productos a través de internet es moneda comun y cada vez crece el
volumen transaccional. En el Ecuador, el 17% de las empresas
investigadas hace transacciones comerciales a través de internet, de las
cuales, el 15% compro y el 8% vendio productos o servicios. No obstante,
la tendencia mundial es imparable hacia el incremento del comercio

electrénico, por lo que Ecuador debe adaptarse a estas nuevas tendencias.
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Entorno ecolégico

Para las empresas, disponer de infraestructura local es costoso desde el
punto de vista econdmico y medioambiental. Es necesario disponer de espacio
fisico, sistemas de refrigeracion y asumir los costes de la energia necesaria para

mantenerlo todo en funcionamiento (Labarga, 2021).

Labarga (2021) afirma que, una infraestructura en Nube permite a las
empresas ahorrar en costes, desde los asociados al espacio fisico, hasta los
costes de energia y mantenimiento. Los recursos en Nube se pueden

compartir entre varios clientes, disminuyendo la huella de carbono individual.

Entorno legal

Desde mayo del 2021 el Ecuador cuenta con su primera Ley Organica de
Proteccion de Datos Personales (LOPDP), una normativa que permitira el
desarrollo de la innovacion y el uso de la tecnologia considerando el tratamiento

de los datos personales como su eje central de proteccion.

Las empresas cuentan desde ese momento con un periodo de adaptacion
de dos aios con el objetivo de poder adecuar todos sus procesos a lo exigido

por la nueva normativa (GlobalSuite Solutions, 2021).

Para garantizar la aplicacién de la ley, se concede a los interesados de una

serie de derechos: (Ley Organica de Datos Personales, 2021)

e Derecho de acceso

e Derecho de rectificacion y actualizacion
e Derecho de eliminacion

e Derecho de oposicion

e Derecho de portabilidad

e Derecho a la limitaciéon de tratamiento
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e Derecho a no ser objeto de una decision basada unicamente en
valoraciones automatizadas
e Derecho de consulta

e Derecho a la educacion digital

Es importante recalcar la prohibicion general para los prestadores de
servicios del régimen general de telecomunicaciones, quienes no podran usar
datos personales de los usuarios para promocionar sus servicios o productos a
menos que cuenten con su consentimiento expreso (GlobalSuite Solutions,
2021).
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Anexo 2

Tabulacion de los resultados de la encuesta

Pregunta 1

Seleccione el sector econdmico de su empresa

Tabla 21 Tabulacioén pregunta 1

Opciones Respuestas
Servicios 41
Comercio 29

Agricultura, ganaderia, pesca

Manufactura 10
Construccion

Minas y canteras

Fuente: Elaboracién propia

Pregunta 2

Seleccione el tamafio de su empresa

Tabla 22 Tabulacién pregunta 2

Opciones Respuestas
Pequeiia (10 - 49 colaboradores) 69
Mediana (50 - 199 colaboradores) 26

Fuente: Elaboracion propia

Pregunta 3

¢, Con cual de las siguientes tecnologias cuenta su empresa actualmente?

Tabla 23 Tabulacion pregunta 3

Opciones Respuestas
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Servidores /computadoras 95

Respaldo/almacenamiento 25
Telecomunicaciones 87
Ciberseguridad 31
Servicios de nube 27
Herramientas de trabajo remoto 22
Otros 4

Fuente: Elaboracién propia

Pregunta 4

¢, Cual es el modelo de gestion de sus recursos tecnologicos actuales?

Tabla 24 Tabulacién pregunta 4

Opciones Respuestas
Administraciéon con personal propio de la 61
empresa

Administracion con personal externo a la 14
empresa

No hay administracion 20

Fuente: Elaboracion propia

Pregunta 5

¢ Tiene previsto realizar alguna inversion en tecnologia para el ano 20227

Tabla 25 Tabulacién pregunta 5

Opciones Respuestas
Si 77
No 18

Fuente: Elaboracién propia

Pregunta 6

¢ En cual de las siguientes tecnologias piensa invertir el afio 20227
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Tabla 26 Tabulacién pregunta 6

Opciones Respuestas
Servidores /computadoras 56
Respaldo/almacenamiento 19
Telecomunicaciones 21
Ciberseguridad 13
Servicios de nube 22
Herramientas de trabajo remoto 43
Asistentes virtuales 9
Comercio electrénico 15
Otros 5

Fuente: Elaboracion propia

Pregunta 7

Seleccione las dos principales caracteristicas que usted valora de una

empresa proveedora de servicios tecnolégicos.

Tabla 27 Tabulacién pregunta 7

Opciones Respuestas
Calidad del servicio 34
Tiempo de entrega del servicio 19
Costo del servicio 58
Garantia del servicio 12
Conocimiento y experiencia del personal 21
Valor agregado 10

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 3

Balance general Improve-IT 2020

IMPROVE-INFORMATION-TECHNOLOGIES CIA. LTDA
BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2020

ACTIVO

CORRIENTES 2019 2020
BANCOS 20,200.30 27,935.05
Banco Internacional 20,200.30 27,935.05

CUENTAS POR COBRAR CLIENTES 20,629.20 20,182.41
Invictus 000000413 20,391.66 259.25

Otecel S.A. 000000444 237.54 2,574.37

Otecel S.A. 000000445 2,444.43

Otecel S.A. 000000449 756.37
AUTOSHARECORP S.A. 000000453 523.91

CONSORCIO SEDEMI - NATIONAL OIL 000000455 834.28

EMPRESA PUBLICA METROPOLITANA DE AGUA POTABLE Y

SANEAMIENTO 000000461 1,527.75

Comercial Aduanera internacional Raul Coka Barriga Cia. Ltda. 000000463 1,460.84
RECTIFICADORA DEL VALLE RECTI-VALLE CIA. LTDA. 000000468 72.46




SEDEMI SERVICIOS DE MECANICA INDUSTRIAL DISENO
CONSTRUCCION Y MONTAIJE S.C.C.

FENIX INGENIERIA S.C.C.

Otecel S.A.

Otecel S.A.

Otecel S.A.

Otecel S.A.

Instasalud S.A.

Diozen Integral Consulting By Results S.A.
INTCOMEX DEL ECUADOR

IMPUESTOS ANTICIPADOS
CREDITO TRIBUTARIO OTROS 2019
CREDITO TRIBUTARIO IVA

NO CORRIENTES

PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

EQUIPOS DE COMPUT Y SISTEMAS CONTABLES
DEP.ACUM.EQUIPOS DE COMPUT

TOTAL ACTIVOS

PASIVO

CORRIENTE

PROVEEDORES

Karla Zambrano

Shurerstock

Telefénica Global Services GmbH
TECNOMEGA C.A.

000000472
000000473
000000474
000000475
000000476
000000477
000000478
000000479
000000480

n/a

n/a
2020702182
020012301

10,446.61
1,000.06
9,446.55
51,276.11
38,586.18
31,613.48

109.20
21.30
811.23
2,444.46
2,454.10
428.07
677.86
185.36
2,597.17

231.92

664.85
-221.64

900.00
693.00

62.15
558.84

231.92

443.21

48,792.59

35,300.06
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Nexsys del Ecuador

MORENO VILLACIS ANDRES GUILLERMO

AVIANCA - ECUADOR S.A.
Telefénica Global Services GmbH
COMERCIAL KYWI S.A.

NICEC S.A.

Telefdénica Global Services GmbH
COMERCIAL KYWI S.A.
Telefdénica Global Services GmbH
COMERCIAL KYWI S.A.

AVANSET

MyCommerce

Pa-Co Comercial e Industrial
Security Data

PROVISIONES SOCIALES
Décimo Tercero por Pagar
Décimo Cuarto por Pagar
Vacaciones por Pagar

15% Participacion Trabajadores
OTRAS CUENTAS POR PAGAR
Impuesto a la Renta por Pagar

Préstamos a Terceros Corriente

OTRAS CUENTAS POR PAGAR
DAVID RODRIGUEZ CXP 2019

SALDO ACCIONISTAS FORM 102 2019
PRESTAMOS WLADIMIR LLANOS BANCO PICHINCHA

000059541
000000776
000054395
40420330
000325592
000145789
40426869
000268631
2020707942
000113220
003301785
00001760744
000330445
000095605

959.30

3,138.40
371.66

1,356.08
257.60
3.84
50.27
25.13
39.20
92.39
10.34
28.54
42.63
84.23
103.95
90.18
22.40

154.99
500.00
914.66
858.28

3,667.31

1,593.00

11,615.98




OTROS FORM 102 2019 2,503.34 -

OTRAS CUENTAS POR PAGAR ajuste 11,575.08

PATRIMONIO 12,689.93 13,492.53
CAPITAL SOCIAL 400 400.00

Aporte Futuras Capitalizaciones Acumuladas 6,600.00 6,600.00

Utilidades Acumuladas 6,852.73 5,689.93

Perdidas de Ejercicios Ant -1,068.11 -

UTILIDAD DEL EJERCICIO -94.69 802.60

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 51,276.11 48,792.59
dif - -0.00

7] .
R/ -

Ing. David Rodriguez
Sanchez

GERENTE

GENERAL

Lic. Jorge Espinosa, MBA.

CONTADOR
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Anexo 4

Estado de pérdidas y ganancias Improve-IT 2020

IMPROVE-INFORMATION-
TECHNOLOGIES CIA. LTDA
ESTADO DE RESULTADOS

INTEGRALES
DEL 1DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE
DEL 2020

ENERO FEBRERO ~ MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE  NOVIEMBRE  DICIEMBRE TOTAL
VENTAS 7,167.92 7,337.55 10,284.60 22,74553 1528355 2164614 2290526  21,188.43 15,258.42 16,111.08 19,138.09 23,981.81 203,048.38
Azure 275.50 149.50 149.90 300.00 1,309.52 1,002.35 33191 749.97 983.79 966.66 828.24 605.23 7,652.57
Consultorfa 636.00 - 3,968.40 334.40 6,658.80  11,005.59 110017 9,335.00 478.57 3,607.96 4,573.52 7,976.33 49,674.74
Hadware 2,271.10 750.00 2,260.73 20,170.00 - 3,660.69 14,415.87 440.00 3,898.90 - - - 47,867.29
Licenciamiento OV - 3,338.16 - - 790.00 - 2,048.60 5,507.00 - - 4,409.25 5775.22 21,868.23
Office 365 3,985.32 3,099.89 3,905.57 194113 6,525.23 3,577.48 2,608.68 2,756.43 2,997.13 9,136.43 2,427.05 7,22497 50,185.31
Servicios Recurrentes - - - - - 2,400.03 2,400.03 2,400.03 6,900.03 2,400.03 6,900.03 2,400.06 25,800.24
COSTO DE VENTA 5,334.45 8,991.70 573239 2552859  10,389.25 13,884.82  10,350.81  14,940.56 12,764.84 17,197.55 17,090.19 11,980.96 154,186.11
Azure 139.85 143.13 142.76 286.56 782.98 914.49 640.12 674.97 885.41 869.99 745.42 54471 6,770.39
Comisiones 900.00 1,447.10 2,000.00 784.00 672.00 672.00 672.00 672.00 7,284.15 2,072.00 3,307.03 5,224.60 25,706.88
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Consultorfa 160.00 1,301.50 - 532.00 178.45 316.68 825.00 4,625.00 99.00 120.00 1,756.94 515.00 10,429.57
Hardware 3,098.00 2,298.56 - 16,496.50  4,093.17 7,605.66 402.00 3,167.00 4.06 700.88 97.48 400.00 38,363.31
Licenciamiento OV - 2,843.26 - - 555.60 - 4,255.80 - - 4,797.00 3,036.90 - 15,488.56
Office 365 98111 958.15 3,589.63 7,429.53 3,954.67  4,288.00 2,728.71 5,001.59 3,573.42 6,302.37 5,846.42 2,996.65 47,650.25
Servicios Recurrentes 55.49 - - - 152.38 87.99 827.18 800.00 918.80 2,335.31 2,300.00 2,300.00 9,777.15
MARGEN BRUTO 1,833.47 (1,654.15) 4,552.21 (2,783.06)  4,894.30 7,761.32 12,554.45 6,247.87 2,493.58 (1,086.47) 2,047.90 12,000.85 48,862.27
OTROS INGRESOS - - 227.58 - 357.70 - 355.30 758.31 202.15 - 268.28 - 2,169.32
Revates - - 227.58 357.70 - 355.30 758.31 202.15 - 268.28 - 2,169.32
GASTOS 3,007.96 2,667.21 2,921.75 3,164.02 3,019.59 3,985.29 2,917.65 3,242.69 3,315.14 7,495.98 4,034.04 5,538.41 45,309.74
Sueldos 1,393.20 1,709.87 1,859.87 1,859.87 2,109.87 1,859.87 1,859.87 1,859.87 1,859.87 1,859.87 1,859.87 1,859.87 21,951.77
Aporte Patronal 169.27 207.75 225.97 225.97 256.35 225.97 225.97 225.97 225.97 225.97 225.97 225.97 2,667.14
Fondos de Reserva - - - 13.32 N3.32 N3.32 13.32 13.32 113.32 113.32 13.32 13.32 1,019.90
Décimo Tercero 116.10 142.49 154.99 154.99 175.82 154.99 154.99 154.99 154.99 154.99 154.99 154.99 1,829.31
Décimo Cuarto 78.89 100.00 100.00 100.00 116.67 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 1195.56
Gasto Vacaciones 58.05 71.24 77.49 77.49 87.91 77.49 77.49 77.49 77.49 77.49 77.49 77.49 914.66
Multas e intereses SRI 319 - - - 739 - - - 11.65 - - - 22.23
LIQUIDACIONES - - - - - 632.61 - - - - - - 632.61
Arriendo Oficina 161.00 161.00 183.00 80.50 80.50 - - - - - - - 666.00
Firmas Digitales 49.00 - - - - - - - - 20.00 - - 69.00
Gastos de Representacion 400.00 - - - - - - 360.00 - 4,425.00 - 938.47 6,123.47

77



Honorarios - .6t - - - 400.00 - - 210.00 - - - 721.61
Insumos de Oficina 456.63 - - - - 22.44 47.29 - 62.00 174.07 248.40 - 1,010.83
Internet 19.93 23.50 23.50 23.50 23.50 23.50 35.00 23.50 23.50 26.50 26.50 26.50 298.93
Movilizacién - - - - - - - - 84.00 15.77 16.52 116.29
Servicios Bancarios 14.23 21.99 19.48 10.94 19.79 37.74 2791 37.46 30.24 23.63 32.80 19.19 295.40
Suscripciones 70.00 - - - - - - - - - - 1,746.00 1,816.00
Equipos de Oficina - - - 498.96 - - - - - - - - 498.96
Capacitaciones - - - - - - - - 71.99 27.00 896.99 - 995.98
Intereses Pago Préstamo 42.93 248.98 318.88 25733 261.61 261.64 249.66 253.46 24161 2,136.10
Comisiones Revates - - 10.00 - 10.00 - - 10.00 10.00 - 10.00 - 50.00
Caja Chica - 56.36 - - - - - - - - - - 56.36
Depreciacion de Equipos 18.47 18.47 18.47 18.47 18.47 18.47 18.47 18.47 18.47 18.47 18.47 18.47 221.64
UTILIDAD A DISTRIBUIR (1174.49)  (4,321.36) 1,858.04 (5,947.08) 2,232.41 3,776.03 9,992.10 3,763.49 (619.41) (8,582.45) (1,717.86) 6,462.44 5,721.85
15% TRAB 858.28
GASTOS NO
DEDUCIBLES
BASE GRAVADA 4,863.57
ANTICIPO 2% 4,060.97
UTILIDAD 802.60
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Anexo 5

Matrices EFl y EFE

Tabla 28 Matriz EFI Improve-IT

Factores internos Ponderacion | Evaluacion | Valor
Fortalezas
Buena relacién comercial con el proveedor de
1. - 10% 3 0.3
plataformas tecnoldgicas.
2. | Equipo técnico multidisciplinario y capacitado. 15% 3 0.45
Los productos o servicios ofertados se
0,
3. adaptan a la necesidad de los clientes 10% 2 0.2
Precios competitivos con respecto a la
4, , 15% 3 0.45
competencia
Debilidades
1. | No se cuenta con procesos internos definidos. 15% 2 0.3
2 | El portafolio de clientes es reducido. 15% 3 0.45
No se sigue una metodologia para la gestion
3. 10% 2 0.2
de proyectos.
4. | Experiencia frente a la competencia. 10% 2 0.2
Total 100% 2.95
Balance Positivo
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 29 Matriz EFE Improve-IT
Factores Externos Ponderacion \ Evaluacion | Valor
Oportunidades
El mercado objetivo aceler6 su proceso de
0,
L transformacion digital debido a la pandemia. 20% 3 0.6
Reconocimiento mundial de la marca
2 |proveedora de la plataforma tecnoldgica 15% 4 0.6
utilizada (Microsoft).
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3. | Poca competencia en el mercado objetivo. 10% 0.2
4. | Facil adopcion de modelos de trabajo remoto 15% 0.6
Amenazas
Ingreso de competidores extranjeros al
1. . 15% 0.15
mercado ecuatoriano.
Desconfianza en relacién con la seguridad en
0,
& el uso de plataformas de nube. Ll b
Desconocimiento de las normativas locales
3. 5% 0.1
para el uso de plataformas de nube.
Dependencia del proveedor de plataformas
4. |tecnolégicas en cuanto a  costos, 10% 0.2
disponibilidad, tecnologia, etc.
Total 100% 2.65
Balance Positivo

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 6

Costos referenciales para la propuesta de mejora

Figura 14 Costos optimizacion sitio web

INFORMATIVA

- Optimizacidn de veloddad W
- Optimizacian de las palabras clav
adecuadas.
- Optimizacidn de |as im3genes y
archivos cargadas en el sitio web.
- Organizacian de contenidos.
- Inchusidn de palzbras clave para
posicionamiento en buscadaores.

- Consideracian de normas de Google
para cumplir con los requerimisntos.
- Abreviacion de cddigos de la web.

- Optimizacidn de los codigos en
Backend del sitio web.
- Administracion cachés del sitio web.
- Integracion con Komma CRM
(Opcional).
- Chat en vivo.
- Botdn de WhatsApp.

- Conexidn con Google Anakytics.

- Actuslizaciones de plug-in semanales.
- Monitoreo con Pixel y APl de

Facebaook.

Adquirir Plan °

Fuente: Tomado de bimsoluciones.com

Web y CDM.

TIEMDA ONLINE / CATALOGO

—

$900

- Optimizacian de velocidad Web y CDM.
- Optimizacion de las palabras claves
adecuadas.

- Optimizacidn de las imagenes y
archivis cargados en el sitio web.

- Organizac

n de contenidos.
- Inclusion de palabras clave para
posicionamiento en buscadores.

- Conside

on de normas de Google
para cumplir con los requerimientos.
- Abrewi

cion de codigos de |3 web.
- Dptimizacion de los codigos en
Backend del sitio web.
- Administracio

cachés del sitio web.
- Integracion con Kommo CRM
(Opcional).
- Chat en vivo.

- Boton de WhatsApp.

- Conexidn con Google Analytics.
- Actual

iones de plug-in semanales.
- Manitoreo con Pixel y AP de

Facebook.

Adquirir Plan °

[ Toion oL e cowpie

- Dptimizacion de velocidad Web w CDOM.
- Optimizacidn de las palabras claves
adecuadas.

- Optimizacion de |as imagenes y
archivos cargados en el sitio web.

- Organizacian de contenidos.

- Inclusién de palabras clave para
posicicnamiento en buscadores.
- Consideracidn de normas de Google
para cumplir con kos requerimientos.
- Abreviacicn de cddigos de la web.
- Optimizacion de los cadigos en
ackend del sitio web.
- Administracian cachés del sitio web.
- Integracién con Komma CRM
(Opdanal).
- Chat en vivo.
- Botdn de WhatsApp.
- Conexicn con Google Analytics.
- Actuslizaciones de pleg-in semanales.
- Monitoreo con Pixel y APl de

Facebook.

Adaquirir Plan e
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Figura 15 Costos gestion redes sociales

m ° Alternatival

I e 4 imagenes/post sencillos
Ag/ s 2 carruseles de 4 de imdgenes
'lhd' e 2 motion o gif corto

s Bvideos de 10 sequndos

Total: 16 publicaciones (combinacion de feed e historias)

$550

Precio por red social
° Alternativa 2

o Bimdgenes/post sencillos
30 Posts (6 videos y 24 imagenes) o

o 2 carruseles de 4 imdagenes
Videos de 5 a 10 sequndos (edicion -

s 4 motion o gif corto

basica) o 6 videos de 10 sequndos
1Correccion de Texto (por post)

1 Correccion de imagen o video (por post) Total: 20 publicaciones (combinacion de feed e historias)

Fuente: Tomado de bimsoluciones.com
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- Campafias Oplimizadas por
grupo de Anuncios
- Blsqueda y seleccién de

2bras clave.

- Segmentacion de un
mercado objetivo
- Formato de propuesta de

campaia

- Lanzamiento y monitoreo de
campaa

- Duracidn maxima de 30 dias

- Optimizacién de presupuesto

- Un agente BIM as

nado

negocio,
- Reporte de resultados.

nversién de campaia no

incluida

Adaquirir Plan °

Figura 16 Costos Google Ads

- Campanas Optimiza

grupe de Anuncios

- Blsqueda y seleceidn de

- Segmentacion de un
mercado objetive.

- D

cibn de Ubicacones

- Formato de propuesta de
campana
- Lanzamiento y monitoreo de

pana.

- Un agente BIM asignado & tu

negocio
- Reporte de resultades
Trinversion de campaiia no

incluida

mﬁrnmo

- Campafias Optimizadas por

grupo de A

nCos
- Busgueda y seleceidn de
palabras clave.
- Segmentacion de un
mescado objetive,
- Formato de propuesta de
campana
- Lanzamiento y monitores de

campaa

- Duracin maxima d.

- Optimizacié

negocio

- Reporte de resultados.

nversidn de campaiia no

Incluida

Adqlﬁlee

Fuente: Tomado de bimsoluciones.com

- Configuracion de Campa

de Maximo Rendimiente
- Busqueda y seleccion de

palabras clar

gmentacion de un
mercado objetive.
- Formata de propuesta de

campana

nzamiento y menitorec de

camparia

- Duracién méxima d
- Optimizacidn de presupuesto
- Un agente BIM asignado 2 tu
negocio.
- Reporte de resultades
**inversidn de campaiia no

incluida

Aqnpm°
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