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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de marketing, tiene como objeto analizar el mercado objetivo para la
empresa Etanet, y proponer una serie de estrategias efectivas para posicionarla y los
servicios que brinda, para de esta manera captar nuevos clientes y llegar a tener una

participacion de mercado importante.

La empresa Etanet se dedica a realizar instalaciones de cableado estructurado para redes
informaticas, que son las encargadas de interconectar las computadoras de una oficina
entre si para poder compartir una conexion a internet, impresoras, datos entre otras,
logrando de esta manera aumentar la productividad y las herramientas informaticas que

usan las empresas para mantenerse competitivas en el mercado.

El desarrollo de este proyecto inicia con el analisis de oportunidades del mercado, el
entorno interno y externo en el que se desarrollara la investigacion y los factores que
influyen en los mismos, continua con la inmersion en el mercado objetivo, en esta fase se
analizé a fondo a los prospectos o clientes potenciales, su comportamiento, proceso de
decision de compra, perfil, caracteristicas determinantes y su disponibilidad hacia los
servicios que brinda la empresa, se continuo con el anélisis de la competencia donde se
encontrd que todos los pertenecientes a este grupo comparten caracteristicas similares que
se pueden llamar generales en las empresas que brindan tecnologia, se continud con el

analisis a los proveedores potenciales donde también se encontré que comparten muchas
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caracteristicas que se pueden llegar a generalizar para las empresas que brindan
suministros o equipos tecnologicos, después de haber investigado estos tres aspectos, se
ha propuesto una serie de estrategias junto con medidas a tomar para cumplir con los

objetivos propuestos.

Se aborda lo referente a la planeacion estratégica, en donde se define la misién, visiéon y
valores del negocio junto con las mejores estrategias que se ajustan mejor al perfil de la
empresa, se desarrolla también el andlisis FODA, donde se muestran las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas que afronta la empresa, concluyendo en las
propuestas mas adecuadas para aprovechar las oportunidades y hacer frente a las
amenazas, por otro lado se analiza el servicio que la empresa brinda, su ciclo de vida,
caracteristicas generales, maneras de mejorarlo y darle un mayor valor agregado para el

consumidor final.

Ya establecidos los objetivos de marketing y las estrategias a ejecutar, continua el
desarrollo del plan de marketing, donde se desarrolla la mezcla de mercadotecnia, que
contiene los aspectos méas importantes en desarrollo de una empresa, como son el
producto, precio, plaza y promocion, en cada uno de estos literales se destacan
caracteristicas importantes y fundamentales que deben ser considerados para un
desarrollo de marca exitoso y un posicionamiento dentro del mercado objetivo, llegando

asi a cumplir con los objetivos de marketing.

Finalmente se presenta un matriz con diferentes estrategias y medios que la empresa debe

usar para el cumplimiento de objetivos.
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INTRODUCCION

Considerando a las pymes (pequefias y medianas empresas) que forman una parte
fundamental en la economia ecuatoriana a la vez que tienen un crecimiento exponencial,
por ende son un mercado importante que necesita ser desarrollado y la empresa Etanet se
ha dado cuenta de esto y ahi es cuando nace la necesidad de desarrollar un plan de

marketing que ayude a cumplir con los objetivos propuestos.

Quito es la segunda ciudad mas poblada del Ecuador. Ademaés es cabecera cantonal o
distrital del Distrito Metropolitano de Quito. Actualmente es considerada la capital
econdmica del pais. Debido a su alto indice de desarrollo humano, Quito ser la ciudad
mas poblada del pais en el 2020, es el centro politico de la Republica, alberga los
principales organismos gubernamentales, culturales, financieros al ser el hogar de la
mayoria de bancos de la Nacién, administrativos y comerciales del pais, la mayoria de
empresas transnacionales que trabajan en Ecuador tienen su matriz en la urbe. La ciudad,
a mas de ser la capital administrativa del Ecuador, es la nueva capital econdmica del pais,
segun el censo econdmico de 2010. Ha sido centro de varios sectores econdmicos, ya que
hay una gran acumulacion de empresas, esto hace que sea perfecto para iniciar un negocio

B2B.

La tecnologia ha tenido un crecimiento increiblemente grande en estos ultimos afios, la

tecnologia cada vez inunda mas las vidas de todos, se puede encontrar incluso en las cosas



mas pequefias, y las empresas han tomado provecho de esto también adquiriendo
herramientas nuevas e importantes para el desarrollo de sus habilidades, impulsando asi
su productividad y mejorando su competitividad en el mercado, muchas de las empresas
ahora se han vuelto tan dependientes de la tecnologia que hay muchas que sin ella no
pueden trabajar ni funcionar, por ejemplo los bancos cuando no hay sistema no pueden
hacer nada, ya que no hay informacién para poder proceder, es por este motivo que aparte

de importancia en las empresas se ha vuelto fundamental para el funcionamiento también.

La empresa Etanet brindara un servicio muy importante para las empresas, la instalacion
de redes informaticas con cableado estructurado, que ayuda a interconectar las
computadoras de una oficina entre si para la comparticion de una conexién a internet, de
archivos, impresoras entre otras, lo cual es un incremento considerable en la
productividad, sin duda una herramienta indispensable para toda empresa en vias de

crecimiento.

La empresa se enfocara en empresas pymes (pequefias y medianas empresas), que se
encuentran cambiando de oficina, renovando, abriendo una sucursal, desean una mejor
conexidn, se estan expandiendo, su cableado ya estd muy viejo o quieren tener acceso a
nuevas herramientas tecnoldgicas como el uso de servidores, centros de datos, VPN
(Virtual private networks) o software empresarial que es de gran ayuda con respecto al

manejo y toma de decisiones en la empresa.



CAPITULO I - ANALISIS ESTRUCTURAL PRODUCTO - MERCADO

1.1 AMBIENTE GLOBAL

1.1.1 Factores ambientales

1.1.1.1 Factores econdémicos

Ecuador es un pais que ha estado en crecimiento econémico, en
los Gltimos afios, remarcando el crecimiento econdmico de 2011,
2012 y 2013, se ha vuelto un pais con un buen crecimiento
econémico, con un fuerte valor en el barril de petrleo, se ha
vuelto en un pais para invertir, y crecer econémicamente,
lamentablemente se ha anunciado una baja en el barril de
petroleo a 49.60 $, y segln varias estadisticas se prevé que se
mantenga asi por periodo de tiempo largo en el 2015, por este
motivo Ecuador esta tomando varias medidas econémicas como
la baja de sueldos, lo cual es un impacto en el consumo, varias
campafas de recaudacion de impuestos y también campafias
publicitarias para impulsar el ingreso econémico, lo cual segun
predicciones hara que el PIB para el 2015 crezca en un porcentaje

muy bajo, lo que significa una caida econémica.



Gréafico# 1

Fecha PIB Mill. § Var. Anual

2014 85.2525 4,0% Cifra no Oficial

2013 94.4735 46%
I 2012 I 87.4995 I 5,1% I
| 2011 | 79.7805 | 7.8% |
| 2010 | 69,5558 | 3,5% |
| 2009 | 62 5208 | 0,6% |
| 2008 | 617635 | 6,4% |
| 2007 | 51.008% | 22% |
| 2006 | 46 8025 | 4,4% |
| 2005 | 41,5075 | 5,3% |
| 2004 | 36 5925 | 8,2% |

Fuente: Banco Central
Elaborado por: Dario Carvajal

Con respecto a la inflacion podemos ver que tenemos hay un bajo
nivel de inflacién a diciembre del 2014, lo que significa que no
hay un alza significativa en los precios generales, esto hace que
los precios de los servicios y productos se mantengan
competitivos, pone al Ecuador en una buena posicion
internacionalmente ya que el valor de la inflacion esta bajo el
promedio de América, siendo el promedio de la inflacion 7.14,
el salario bésico unificado, es de 340 $ que subié de 318 $
significa un incremento del 7% el cual es mayor a la inflacion y

por ende un impacto positivo para la economia del Ecuador.



Gréfico# 2

INFLACION ANUAL A DICIEMBRE DE CADA ANO
(Porcentajes, 2006-2014)

B8.83
541
431 4.16
EY. 3.67
. .ijl . .333 i i = l

2006

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Fuente: Banco Central
Elaborado por: Banco Central

Con respecto al desempleo, se puede ver en el grafico #3 que la
tasa ha bajado y se mantiene en un nivel bajo, a diciembre 2014,
esto es un buen prondstico que dicta que la economia del pais se
encuentra bien, hay mas plazas de trabajo, hay mas dinero que se
inyecta a la economia ecuatoriana, hay mas consumo, por ende

es un buen pronostico para la economia ecuatoriana.

Grafico # 3
FECHA VALDOR
Diciembre-31-2014 4,54 B
Septiembre-20- 2014 4,65 %
Junio-30-2014 .71 %
Marzo-31-2014 .60 %
Diciembre-31-2013 4,86 %
Septiembre- 30-2013 4,35 B
Junic-30-20132 4,89 o
Marzo-31-2012 4,64 B
Diciembre-31-2012 3.00 %5
Septiembre-20-2012 4,60 %
Junio-30-2012 .19 %
Marzo-31-2012 4,88 %
Diciembre-31-2011 5.07 %
Septiembre- 30-2011 5.52 %%
Junic-20-2011 E.36 U
Marzo-31-2011 7.04 oy
Diciembre-31-2010 E.11 %
Septiembre- 20- 2010 7.44 5

Fuente: Banco Central
Elaborado por: Banco Central



1.1.1.2 Factores politicos

El actual gobierno se ha caracterizado por tendencias
izquierdistas, sensibilidad a las criticas, el actual presidente
Rafael Correa se encuentra en el poder desde el 15 de enero del
2007, durante este tiempo ha realizado fuertes inversiones en lo
que respecta al sector pablico, educacion y el desarrollo del pais,
sin embargo, ha dejado de lado un sector que es de suma
importancia para el desarrollo econémico del pais y que genera

fuentes de empleo a nivel nacional, este es el sector privado.

Dentro de su gobierno se destaca aumentos en el bono de
desarrollo humano, lo cual es un dinero que se entrega a las
personas que se encuentran en la pobreza, también se encuentran
muchos gastos con respecto a la publicidad del gobierno, se han
hecho varias inversiones en la imagen del gobierno, esto
significa un gasto publico bastante inflado, para el 2013 el gasto
publico alcanzé el 44.38% del PIB, lo cual es 41.605.2 millones
de ddlares, esto supone un incremento de 3.83% con respecto al

2012

Un dato muy importante acerca de este gobierno es el constante
cambio en las reformas politicas, el gobierno del presidente
debid haber terminado ya, pero con un cambio ahora puede ser

reelegido por mas tiempo, se han hecho varios cambios a la



1.1.13

constitucion, al cddigo tributario, nuevas leyes para las
compafiias y el uso obligatorio de las NIIFs para las empresas
ecuatorianas, todo este tipo de cambios en la estructura de las
compaiiias ha hecho que la inversion extranjera vaya en decaida,
del 2008 con una inversidn extrajera directa de 1.000 millones,
el afio mas bajo 2010 con 164 millones de ddlares y actualmente
2013 con 728 millones de dolares, es una inversion muy baja,

comparada con otros paises en Latinoamérica.

Factores culturales

Un factor importante en la cultura de un pais esta en la educacion,
el gobierno actual ha invertido mucho dinero en la educacion, se
han dado muchas becas, se ha implementado el sistema de
pruebas de la Senescyt, la cual otorga becas nacionales o
internacionales a los puntajes méas altos, también organiza los
cupos para las universidades publicas, con respecto a las varias
becas otorgadas a universidades internacionales, el factor

cultural del pais se encuentra en constante expansion.

La migracion en el pais ha sido una las divisas importantes para
el Ecuador, esto quiere decir que muchos Ecuatorianos migraron
en busca de mejores porvenires, aunque con la crisis econémica
mundial, muchos de los migrantes han regreso, la mayoria de

Espafia, migrantes que vivieron alla durante varios afios, esto



1.11.4

significa que traen una cultura diferente de la Ecuatoriana tras
afios de vivir all4, lo cual en diferentes puntos de vista puede ser

positivo o negativo.

Factores demogréficos

Quito, es la ciudad capital de la republica del Ecuador y también
de la provincia de Pichincha, con 2.239.191 de habitantes en su
distrito metropolitano, es la segunda ciudad mas poblada
del Ecuador. Ademas es cabecera cantonal o distrital del Distrito
Metropolitano de Quito. Actualmente es considerada la capital
econdmica del pais. Debido a su alto indice de desarrollo

humano, Quito sera la ciudad méas poblada del pais en el 2020.

Quito es el centro politico de la Republica, alberga los
principales organismos gubernamentales, culturales, financieros
al ser el hogar de la mayoria de bancos de la Nacion,
administrativos y comerciales del pais la mayoria de empresas
transnacionales que trabajan en Ecuador tienen su matriz en la
urbe. La ciudad, a mas de ser la capital administrativa del
Ecuador, es la nueva capital econémica del pais, segun el censo
econdémico de 2010. Es la primera ciudad declarada, junto
a Cracovia en Polonia, como Patrimonio Cultural de la

Humanidad por la Unesco, el 18 de septiembre de 1978. Quito



posee el centro histérico mas grande, menos alterado y el mejor

preservado de America.

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) presentd la
Encuesta de Estratificacion del Nivel Socioeconémico, la misma
que servird para homologar las herramientas de estratificacion,
asi como para una adecuada segmentacién del mercado de
consumo. Este estudio se realizd a 9.744 viviendas del area

urbana de Quito, Guayaquil, Cuenca, Machala y Ambato.

La encuesta y la estratificacion se realizaron valorando las
siguientes variables para de este modo poder clasificar en los

estratos A, B, C+, C-, D.

e Nivel de educacién del Jefe del hogar

e Tipo de vivienda

e Afiliacion al seguro privado Disponibilidad servicio de
internet

e Tenencia de computadora portatil

e Tipo de servicio higiénico

e Numero de televisores a color Tenencia de refrigeradora

e Registro a una red social Uso de internet en los Gltimos 6
meses

e Tenencia de lavadora



10

e Numero de vehiculos de uso exclusivo del hogar

e Compra de vestimenta en centros comerciales

Tomando en cuenta los datos de Quito la encuesta reflejo que los
hogares se dividen en cinco estratos, con los siguientes datos; el
1,9% de los hogares se encuentra en estrato A, el 11,2% en nivel
B, el 22,8% en nivel C+, el 49,3% en estrato C- y el 14,9% en

nivel D.

Para esta clasificacion se utilizé un sistema de puntuacion a las
variables. Las caracteristicas de la vivienda tienen un puntaje de
236 puntos, educacion 171 puntos, caracteristicas econdmicas
170 puntos, bienes 163 puntos, TIC's 161 puntos y habitos de

consumo 99 puntos.

1.1.2 Marco de analisis ambiental

1.1.2.1 Ambiente internacional

La globalizacién ha incitado uno de los debates més apasionados
de la Gltima década, ha sido tema de innumerables libros y causa
de grandes manifestaciones en Europa y Ameérica del Norte. Los
criticos han planteado que el proceso ha propiciado la

explotacion de los habitantes de los paises en desarrollo, ha
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ocasionado grandes alteraciones en su forma de vida y en cambio
ha aportado pocos beneficios, mientras los defensores apuntan a
la considerable reduccion de la pobreza alcanzada en paises que
han optado por integrarse a la economia mundial, como China,

Vietnam, India y Uganda.

En Ecuador la inversion extrajera no juega un papel importante
en el PIB, pero la globalizacion juega un papel muy importante
en el desarrollo del pais, lamentablemente el pais no cuenta con
muchos descubrimientos o desarrollos por la baja inversion en
investigacion y desarrollo, por este motivo es que practicamente
todas las tecnologias en el Ecuador vienen de otros paises,
generalmente los mas desarrollados, este es un factor
fundamental para el negocio ya que es necesario estar al tanto de
lo altimo en desarrollo de redes y telecomunicaciones, ninguno
de los equipos que se usan, ni siquiera el cable son hechos en
Ecuador, toda la materia prima usada es importada y toda la
tecnologia (Know-How) fue desarrollada en el extranjero, esto
quiere decir que la globalizacién juega un papel muy importante
para el negocio para poder estar al frente en la innovacion

tecnoldgica.

Con respecto a una expansion internacional, seria hacia paises

Latinoamericanos, ya que las barreras de entrada para paises
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desarrollados son muy grandes, y las empresas que serian la

competencia, son muy extensas y con gran poder comercial.

Ambiente nacional

En Ecuador se han impuesto varias medidas restrictivas a las
importaciones, para favorecer el producto nacional, algo que
afecta a las empresas que dependen de las importaciones, es una
medida del gobierno también para dejar que el dinero del pais
escape a otros paises, la medida a la vez que bien intencionada
es mal dirigida ya que este pais no es industrializado y muchas
de las cosas, las cuales se restringen, no se producen en el pais,
esto ha llevado a un incremento en costos, en mano de obra, en

si una dificultad mas para el sector privado.

El sector tecnoldgico ha crecido exponencialmente en el Ecuador
estos ultimos afios, con varios proyectos del gobierno
sustentando su crecimiento, para el 2015 se encuentra el proyecto
de conectividad mas grande que Ecuador haya tenido, la
reestructuracion y cableado de fibra dptica para todo el ecuador,
esto significa que los anchos de banda en el Ecuador mejoraran
exponencialmente 'y también la conectividad, cuando
actualmente se encuentran velocidades promedio de 3mb, se

podra subir la velocidad promedio a 15mb.
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Gréfico# 4
CRECIMIENTO DE INTERNET A NIVEL
NACIONAL
4,687,382
4.169.516
2.152.200
1.807.962 .
2010 2011 2012 jun-13

Fuente: Mintel (Ministerio de Telecomunicaciones)
Elaborado por: Mintel

El crecimiento del internet a nivel nacional significa, un gran
desarrollo del sector, las empresas también optan por mejorar sus
prestaciones, como cambios de cableado con Ethernet a fibra
Optica, como se puede observar en el grafico el uso de la fibra
Optica en el Ecuador ascendio en mas del 2000%, esto quiere
decir un crecimiento de demanda gigante que necesita ser

cubierto.

Grafico#5

FIBRA OPTICA

35.111

1.251

2006 mar-13

w2006 & mar-13

Fuente: Mintel
Elaborado por: Mintel
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Ambiente industrial — Servicios

Dentro del sector terciario de la economia como lo es el de los
servicios, el cual es el sector donde se va a incursionar, se
analizard& como se encuentra constituido con el objeto de
identificar diferentes oportunidades y amenazas a las que se
enfrente el proyecto, nuestro sector, tecnologias de la

informacion.

Segun se puede ver en el grafico # 6 el uso del internet ha crecido,
sobre todo en el area urbana, esto significa que los negocios al
igual que todos en el area urbana han aumentado el acceso a
internet, este factor importante tiene correlacion con el servicio
ofrecido por la empresa, ya que en un 100% de los casos debe

haber acceso a internet.

Gréfico # 6

Acceso al Internet segin area

Urbana Rural Macional

Fuente: Mintel
Elaborado por: Mintel
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Como se menciond anteriormente a nivel nacional el sector
tecnoldgico ha crecido exponencialmente en el Ecuador estos
altimos afios, con varios proyectos del gobierno sustentando su
crecimiento, para el 2015 se encuentra el proyecto de
conectividad més grande que Ecuador haya tenido, la
reestructuracion y cableado de fibra dptica para todo el ecuador,
esto significa que los anchos de banda en el Ecuador mejoraran
exponencialmente 'y también la conectividad, cuando
actualmente se encuentran velocidades promedio de 3mb, se

podré subir la velocidad promedio a 15mb.

Grafico# 7
CRECIMIENTO DE INTERNET A NIVEL
NACIONAL
4,687.382
4.169.51¢6 = =
2.152.200
1.807.%62
2010 2011 2012 jun-13

Fuente: Mintel
Desarrollado por: Mintel

El crecimiento del internet a nivel nacional significa, un gran
desarrollo del sector, las empresas también optan por mejorar sus
prestaciones, como cambios de cableado con Ethernet a fibra
Optica, como se puede observar en el grafico el uso de la fibra

Optica en el Ecuador ascendié en mas del 2000%, esto quiere
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decir un crecimiento de demanda gigante que necesita ser

cubierta, como se habia hablado anteriormente, grafico # 5.

La empresa

El proyecto consiste en el desarrollo de una empresa
especializada en el sector de tecnologias de la informacion, para
brindar el servicio de cableado estructurado, redes de
comunicacion, que consiste en comunicar las computadoras de
una oficina mediante cable Ethernet, configurar las
computadores para que puedan estar conectadas entre si,
compartiendo una conexidn a internet, archivos, impresoras

entre otras.

Las conexiones entre las computadoras dentro de la oficina
sirven para poder instalar sistemas centralizados de lo que se
necesite, ejemplo: Sistema contable, bases de datos y para

compartir archivos e internet.

Consta de los siguiente, se necesitan un aparato, modem o router,
que generalmente se los entregan con el contrato de internet con
cualquiera de las empresas que lo brindan, otro router de mejor
calidad con mayores capacidades, cable Utp (cable de par
trenzado), se lo puede encontrar de varias -categorias,

dependiendo de las necesidades de los clientes después, se
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procede a realizar configuraciones de los computadores vy el
cableado estructurado que van a conformar la red, y de esta
manera se forma un entorno cerrado donde se pueden compartir
varios archivos, bases de datos, documentos confidenciales y
también se puede usar software compartido con base en un

servidor.

La empresa Etanet, fue conformada alrededor de un afio atras, en
un grupo de 2 personas, estudiantes de Mecatrdnica e ingenieria
comercial respectivamente, la empresa con el tiempo ha
incrementado en ventas, no significativas, y se requiere un plan
de mercadeo para posicionar el servicio brindado y mejorar ain
mas las ventas, actualmente el propietario de una empresa es uno

solo y la otra persona trabaja como consultor eventual.

1.2 ANALISIS EXTERNO

1.2.1 Categoria de participante y fuerzas competitivas

1.2.1.1 Competencia — Rivalidad externa

El sector en el que la empresa se desarrolla es el tecnologico, TIC

(Tecnologias de la informacion y comunicacion), hay varias

empresas en el sector que brindan este servicio, las maés
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conocidas y con mas presencia en el mercado se nombran a

continuacion:

- IT Solutions

- Desca

- Akros

- Solinfra

- Novadevices
- Enlace Digital
- Electtel

- Inselec

Para la empresa hay varios tipos de competencia, ya que varias
personas poseen un conocimiento de como realizar redes, a pesar

de eso no hay mucha oferta y se la clasifica de la siguiente forma:

- Empresas constituidas y con reconocimiento en el
mercado que es nuestra competencia directa.

- Ingenieros en sistemas que facturan como personas
naturales, que es nuestra competencia indirecta.

- Personas que han seguido cursos de Networking o
cableado estructurado, no facturan y no es un buen

servicio, son nuestra competencia indirecta.

Las empresas constituidas son la competencia directa, tienen
varias caracteristicas, tienen varios servicios aparte de

Networking, son importadores directos de la materia prima,
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tienen publicidad, son reconocidos en el mercado por ser
empresas grandes, tienen varios empleados, tienen contratos con
el estado, poseen una fuerza de ventas, su publicidad es fuerte,
poseen pagina Web, anuncio en paginas amarillas, publicidad en
revistas empresariales y tecnoldgicas, son partners de
multinacionales como Microsoft, su mayor fuerte es su fuerza de

ventas.

Ingenieros en sistemas que facturan como personas naturales,
son parte de la competencia, aunque parte muy poco importante,
ya que estas personas tienen publicidad minima o nula,
funcionan a través de referidos, es decir personas que tienen
empresas y necesitan del servicio que a su vez tienen un conocido
que estudia o tiene conocimientos de sistemas, este a su vez
refiere a su amigo que brinda este tipo de servicio, suelen tener

publicidad en mercadolibre o una pagina web propia.

Personas que han seguido cursos de Networking o cableado
estructurado, estas personas siguieron cursos, han aprendido de
algn familiar o amigo, no poseen instruccién formal brindan un
servicio terrible, no les importa mucho en si el servicio, solo les
importa su funcionalidad, poseen publicidad nula, y se manejan
solamente por referidos, es decir conocidos que necesitan del

servicio.
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1.2.1.2 Proveedores — Poder negociador

Por el tipo de industria en la que se desarrolla la empresa, esta
tendria el poder negociador ya que existe una gran cantidad de
oferta de los productos que se necesitan como materia prima,
lamentablemente ninguno de los productos es fabricado
nacionalmente, es decir todos los productos son importados,
aunque aqui en Quito y Guayaquil se encuentran varios
distribuidores que por el poder negociador se podrian encontrar
beneficios en costos para la empresa, y con forme las ventas
aumenten, analizar la posibilidad de importar los productos sin

intermediarios.

Hay dos tipos de proveedores de los insumos necesarios aqui en
Ecuador segun la clasificacion obtenida durante el estudio, los
importadores directos y los distribuidores, los importadores
directos tienen los mejores precios, los mas bajos aunque el
problema méas grande es que hay que comprar largas cantidades
para que un buen descuento se aplique, los distribuidores tienen
buenos precios también y la ventaja de estos yace en que no es
necesario comprar grandes cantidades para obtener buenos

precios.
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1.2.1.3 Clientes — Poder negociador

1214

Al ser un servicio especializado, hay pocos ofertantes, y cada uno
de los ofertantes tiene diferentes maneras de llevar los precios,
generalmente la manera de operar de las empresas competidoras,
es de realizar una visita técnica de evaluacion, es decir al cliente
se le ofrece hacerle la visita sin costo a la empresa, donde se
toman datos de cuanto cable se gastara y cudles serian los costos
para poder entregar una proforma, por ende los precios o valores
de las proformas varian bastante, los precios entregados por la
competencia generalmente no son negociables, cuando se
realizan en empresas grandes y los disefios de las redes son méas
complejos se suele negociar descuentos con el cliente por la
magnitud del trabajo a realizar y obviamente el valor a cobrar

que sube considerablemente cuando son grandes las empresas.

Por todos estos motivos se llega a concluir que el cliente no tiene
un gran poder de negociador, excepto empresas grandes, es decir

mas de 40 ordenadores conectados a una misma red.

Nuevos Ingresos — Barreras de Ingreso

La industria en la que se desempefia Etanet, es muy versatil,

cambia mucho en poco tiempo, como se conoce la tecnologia

después de unos 6 meses se considera vieja tecnologia, y después



22

de 1 afio 0 2, se considera caduca, aunque la rama de Networking,
no caduca tan rapido ya que no hay cambios mayores en el
desarrollo de las tecnologias relacionadas a esta rama, por
ejemplo el Unico cambio fuerte que ha habido en esta rama es el
uso de la fibra para redes de alto desempefio, aunque en las
Pymes ha tenido muy poco impacto ya que el costo de la fibra es
muy alto, y realmente se usa cuando es sumamente necesario,
todo esto a la final representa una facilidad de ingreso a los
competidores, por el motivo que muy probablemente se haga
algn nuevo descubrimiento o una nueva tecnologia y un nuevo
competidor con el conocimiento de esta nueva tecnologia

ingresaria facilmente a ofertar.

A la vez que la cuestion del conocimiento es una libre entrada a
quién lo posee sobre nuevas tecnologias, también es una barrera
porque se necesita de un conocimiento especifico para poder
ingresar a competir, dependiendo del nivel de dificultad de la red,
los requerimientos de la misma, sube el nivel de conocimiento a
uno mas avanzado, mas especifico y con menos personas que

tienen acceso al mismo.

Otra barrera de entrada es la experiencia de los competidores,
varias empresas que ofertan estos servicios llevan varios afios en
el mercado y su experiencia lleva a que sea dificil para nuevos

competidores, se conocen muy bien los problemas comunes que
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hay, los atajos para realizar un mejor trabajo de una diferente
manera y la mejor manera de abaratar costos para llevar mejores

precios al mercado.

1.2.1.5 Mega fuerza gobierno — Presidn, control y regulacion

La fuerza mas grande de presion, control y regulacion que ejerce
el gobierno es por medio del SRI (Servicio de rentas internas),
que es a la que se le rinden cuentas y regula por medio de los

impuestos y la informacion a presentar.

Otra manera de presion del gobierno hacia la empresa es la
imposicion de impuestos a las importaciones, este es un gran
problema porque el gobierno en sus ultimos afios tiene la
tendencia a poner varias restricciones a los productos importados
y esto afecta de una manera drastica a los costos y por ende un

impacto en la curva de demanda.

1.3 ANALISIS INTEGRAL

1.3.1 Modelo Investigativo y Propuesta Metodoldgica de Segmentacion,

Competitividad y Posicionamiento
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1.3.1.1 Metodologia investigativa: Proceso de investigacion de

mercados

El principal objetivo de este estudio es conocer como se
encuentra el mercado, la oferta y la demanda, posicién de los
clientes, clientes potenciales, demanda potencial, que es lo que
el mercado espera del servicio de Networking que la empresa
brinda obtener informacion valiosa y necesaria para estimar la
rentabilidad del negocio y su participacion de mercado tomando
en cuenta la oferta y la demanda, para la venta de sus servicios
que son los de; networking, conexiones de computadoras en red

en el sector de Quito.

- Disefio de instrumentos de investigacion

El objetivo principal de la investigacion es conocer el mercado,
para posicionar la empresa Etanet, obteniendo informacion
valiosa y necesaria para estimar la rentabilidad del negocio y su
participacion de mercado tomando en cuenta la oferta y la
demanda, para la venta de sus servicios que son los de

networking, conexiones de computadoras en red.

- Recoleccion de datos secundarios
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La recoleccion de los datos secundarios del plan de Marketing
que hacen referencia a datos de investigaciones ya realizadas por
otras entidades que son relevantes para la culminacion del

estudio.

e Instituto nacional de estadistica y censos (INEC):
nos proporcionara con datos relevantes acerca de la
poblacion y de las empresas en su seccién
empresarial, todos los estudios realizados se
encuentran publicados en la pagina web

www.ecuadorencifras.gob.ec.

e Banco central del Ecuador: nos proporcionara
cifras relevantes sobre la economia del pais y todos
sus indices economicos, toda esta informacion se
encuentra publicada en su pagina web

www.bce.fin.ec.

e Libros, revistas y publicaciones: nos proporcionara
con informacion relevante con respecto a estudios
ya realizados al sector con publicaciones en revistas

o libros, con reconocimiento.

- Recoleccion de datos primarios

Herramientas cualitativas: Se utilizO entrevistas a expertos, es

decir ingenieros en sistemas 0 en ciertos casos electronicos, que


http://www.ecuadorencifras.gob.ec/
http://www.bce.fin.ec/
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se encuentren o hayan trabajado en un empresa que brinde
servicios similares a los que ofrece Etanet, esta entrevista a
profundidad revel6 como se encuentra el mercado y la oferta,
junto con otros detalles de como opera la competencia.

A continuacidn se presentan los objetivos generales y especificos

aplicados para el desempefio del estudio realizado.

Competencia Directa

Objetivo General

Determinar cual es la manera en la que opera la competencia, sus

caracteristicas principales, fortalezas, debilidades, estrategias de

ventas y clientes regulares para poder tener una participacion en

el mercado

Obijetivos especificos

e Identificar cual es la competencia que tiene la empresa

Etanet

e Analizar cudles son las propuestas de servicios que
hacen a las empresas y cual es su manera de

presentarlas.



27

e Observacion de los precios de la competencia.

e Identificar sus estrategias de promocién, publicidad y

técnica de ventas.

e Fortalezas y debilidades, junto con experiencias

relevantes en el trabajo.

e Uso de proveedores y experiencia al seleccionarlos

junto con anécdotas relevantes con respecto a su trabajo

con ellos, al igual que fortalezas y debilidades de los

mMismos.

Estrategias y recursos

e Estrategias de precios usados junto con el tratamiento

de clientes regulares y descuentos aplicables

e Proceso de contacto con el cliente y todo el ciclo de

compra

e Manejo de gastos con respecto a movilizacion vy

empleados

e Servicios de post venta y fidelizacion de clientes
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Esta parte de la investigacion de mercado a los competidores y
expertos en el tema se realiz6 a ingenieros en sistemas y en pocos
casos a ingenieros electronicos que han trabajado o trabajan en
empresas similares que dan el mismo servicio que Etanet, en el
caso de las entrevistas se dieron los objetivos principales,
especificos y las estrategias en forma de pregunta y se dejo que

el entrevistado explaye sus conocimientos.

La primera entrevista se realizd a Cristina Villegas ex ingeniera
encargada de redes y control de accesos de la empresa

Incotronics

La segunda entrevista se la realizd a Gustavo Vargas ex
ingeniero encargado del departamento de sistemas de Signaval y
otras empresas mas, como consultor privado, montando redes en

todas ellas.

La tercera entrevista se la realizé al Ingeniero Hugo Chimbo
encargado del proyecto infocentros de CNT y Mintel en

cooperacion con la empresa Akros.

La cuarta entrevista se realizé a Vinicio Lastra ex trabajador de

CNT en el area de infocentros, trabaja como consultor ahora.
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A continuacion el modelo de la entrevista realizada a los

personajes clave.

Entrevista a competidores y expertos en el tema

Buenas tardes mi nombre es Dario Carvajal, estudiante de la
Pontificia Universidad Catolica del Ecuador, actualmente me
encuentro realizando mi trabajo de disertacion y titulacion con el
tema: Desarrollo del pan de marketing de una empresa que
compite en Networking, servicios de red de computadores para
Pymes en el sector de Quito, caso Etanet.

La presente entrevista es Unicamente con fines académicos, para
el desarrollo de mi tesis y mi titulacion, el objetivo de esta
entrevista es conocer el mercado y la manera en que las empresas

en las que trabajan / han trabajado, se desempefian.

Nombre:

Cargo:

Empresa en la que trabaja / trabajaba:
NUmero de personal a cargo:

NUmero aproximado de personal trabajando en la empresa:

1. ¢Cual es el proceso por el cual se contacta al cliente, se le

atiende, se le entrega la proforma y se realiza la venta?
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11.

12.
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¢Cuales cree usted que son los principales motivos por los
cuales los clientes prefieren sus servicios a otras empresas?
¢ Tienen clientes recurrentes o preferenciales, porque cree
que siguen trabajando con ustedes?

¢ Como se encuentran los precios en la empresa y cOmo cree
usted que se ubican con respecto a la competencia?

¢ Cuales cree usted que son los factores clave para tener una
buena participacion en el mercado?

¢Como es su servicio de post venta?

¢ Qué proveedores tienen y que tan fiables son?

¢ Qué fortalezas y debilidades tienen los proveedores con los
que trabajan?

¢Qué politicas son las que manejan con los proveedores?

¢ Qué perfil maneja el personal con el que trabaja y por que?
¢Al momento de contratar personal, buscan puntos especiales
en los aspirantes?

¢Alguna anécdota que le ayudé a desempefiar mejor su

trabajo?

Resultados Globales — Entrevista a Competidores

De las entrevistas realizadas se ha podido concluir y sintetizar la

siguiente informacion:
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El proceso por el cual se consiguen clientes: El personal de
ventas que desarrolla el papel mas importante, se informa
de empresas consigue su direccion y teléfonos, llama y
manda cartas de presentacion con los servicios brindados,
también manejan los pedidos hechos gracias a la publicidad
en paginas web y paginas amarillas, el siguiente paso a
realizar es enviar un técnico sin costo a hacer una
inspeccion, el técnico va a la empresa realiza una
observacion de estructura, es decir mira por donde va a
pasar el cableado, donde colocar los equipos, y cuantos
metros de cable se pueden llegar a gastar, también en caso
de requerir redes especiales como las de alto rendimiento
por ejemplo en un banco los equipos necesarios extras
necesarios, después de hacer la inspeccién se hace un
presupuesto del costo de la red, en ese momento se manda
una propuesta o cotizacion de servicios a la empresa, una
vez aprobada la propuesta se envia a dos técnicos en
cableado estructurado para que hagan las respectivas
perforaciones, colocacion de canaletas, en si colocar todo
el cableado estructurado y equipos necesarios, luego se
envia al ingeniero a realizar las configuraciones, se prueba

la conectividad y se da por terminado el trabajo.

Los principales motivos por los cuales las empresas nos

prefieren es por la atencidon en su mayor porcentaje, hay
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que estar preocupados por el cliente todo el tiempo desde
que se le contacta hasta terminar el trabajo, incluso después
hacer una llamada de post venta para comprobar cdmo les
va con la red, eso hace que los clientes estén satisfechos e
incluso recomienden a otros, que es un método muy bueno
para nuevos clientes, aparte de esto en un porcentaje
menor, ayuda mucho que prefieran a la empresa por su

imagen profesional.

Si hay clientes recurrentes y clientes preferenciales, a los
recurrentes se los ayuda con descuentos, son empresas por
lo general grandes que segun la apreciacion tienen una alta
rotacion de personal, por ese motivo necesitan hacer
cambios en la estructura y ahi entran los servicios de la
empresa, ahora los clientes preferenciales son los que traen
nuevos clientes a la empresa, es decir refieren los servicios
a nuevos clientes, a este tipo de clientes si necesitaran los
servicios de nuevo se les hace un descuento considerable y
se les envia regalos dependiendo de cuantos referidos

envien.

Los precios de la empresa segun la perspectiva de los
entrevistados es alto, podrian denominar el servicio como
caro, con respecto a la competencia, desconocen cuanta es

la diferencia ya que han escuchado precios muy diferentes



33

entre la competencia, cada compafiia pone sus precios y
decide cuanto cobrar después de una inspeccion porque hay
un factor que también influye en la proforma de manera
predominante que es la dificultad, por ejemplo
instalaciones donde hay que subir varios pisos, donde hay
peligro de caida, cuando hay dificultad para pasar el cable,
en todo caso se puede poner un rango estimado por punto,

que va desde 40 a 70 dolares por punto de red.

Los factores clave son dos y muy simples, dar un buen
servicio profesional junto con una muy buena atencion,
tener una buena imagen como empresa, tener presencia en
la web (esto es algo muy importante) y por Gltimo un buen

equipo de ventas.

El servicio de post venta se basa solamente en dar una
[lamada después de una semana para corroborar que la
empresa esté contenta con el servicio brindado y que no
haya ningln inconveniente y también si se ve mas potencial
en el cliente se le envian Gimmics (Objetos promocionales
de bajo costo como flash memories con el logo de la

empresa).

Se tienen varios proveedores, se necesita codigo de

distribuidor para comprar ahi, se obtiene con un Ruc
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empresarial o de persona natural con actividad comercial
relacionada, como se compra en volumen, los costos son
méas bajos que cualquier otro proveedor que no sea
mayorista, los entrevistados han proveido una lista de los
proveedores con los que trabajan, los mismos
mencionados, son fiables siempre y cuando los pedidos se
hagan con anticipacion, es decir en caso de necesitar algo

con corto aviso estarian sujetos a lo que hay en stock.

Los aspectos positivos de los proveedores es que tienen
asesores de ventas que estan preocupados todo el tiempo
por el cliente y manejan los pedidos con rapidez, una gran
debilidad es la tiempo para los pedidos, es decir en caso de
necesitar algo en un momento determinado, se estan sujetos
a stock del momento, hay que comprar con anticipacion o
no se puede llegar a conseguir lo que se necesita, en esos
casos toca recurrir a otros proveedores minoristas con un

precio mas elevado.

No hay muchas politicas con el manejo de los proveedores,
a veces pago a proveedores se hace en 15 de recibida la
factura, pero eso depende del proveedor tambien, la Gnica
politica importante a cumplir es hacer los pedidos con

tiempo, provisionando materiales para 6 meses.
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El perfil con el que se trabaja y el equipo comun en la
mayoria de instalaciones, esta compuesto de 3, dos técnicos
de cableado estructurado, generalmente personas con
solamente titulo de bachiller, con conocimientos de
cableado estructurado adquiridos empiricamente o con
pequefios cursos, saben cémo mandar el cable por las
paredes y lugares dificiles, no tienen miedo a las alturas,
saben ponchar el cable (Armado de cable UTP mediante
normas A o B con conectores RJ-45), generalmente tienen
un perfil de haber trabajado antes en construccion o
haciendo el cableado eléctrico, el tercer integrante del
grupo es un ingeniero en sistemas con conocimientos en
cable estructurado, lo que realiza es supervisar la labor de
cableado de los dos técnicos, dar una mejor vision de como
mandar el cableado, configurar los equipos y la red en si,
su perfil es estudiante o graduado de la carrera de ingenieria
en sistemas, ingeniero electrénico o mecatrénico con o sin
especialidad en telecomunicaciones, que tenga experiencia
0 conocimiento de cableado estructurado, €l se encargara
de ya entregar el producto final y funcionando, en casos
atipicos como son redes especiales como por ejemplo un
banco el equipo cambia en mas ingenieros y en casos de
una de red de gran volumen es decir de 25 a 50 puntos, el
equipo cambia en mas técnicos, mientras hay mas

dificultad en la red se aumentan técnicos y mientras mas
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volumen, mas puntos de red se aumentan técnicos en

cableado estructurado.

Al momento de contratar personal nuevo, lo que mas se
busca es que la persona o aspirantes tengan la vision del
cableado estructurado, es decir tengan la estructura, la
manera de pensar por donde enviar el cable, por donde seria
menos molestoso para los integrantes de la oficina, por
donde se gastaria menos cable, en si cual seria el disefio
mas eficiente para la oficina en estructura y costo para la
empresa, y preferentemente que tengan experiencia en

empresas similares.

Las anécdotas mas enriquecedoras en experiencia son las
de revisar muy bien dos o tres veces por donde va a ir el
cable, hay lugares inaccesibles, o que generalmente como
cruzan por otras oficinas se requiere pedir permiso y todo
eso hay que ver antes de hacer la proforma, porque por
ejemplo si el cable debe pasar por otra oficina y no hay el
permiso para hacerlo, se debe buscar otro lugar por donde
pasar el cable y ahi se corre con mas costo de cableado, hay
muchas de las veces cuando ya empezando a pasar el cable
se han dado cuenta que no es posible y se debe buscar otro
camino y he ahi donde se desperdicia recursos y tiempo,

por ende el mejor consejo es entrenar al personal y hacer
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varias observaciones en otros lugares de su cableado

estructurado.

Proveedores

Objetivo General

Evaluar proveedores, con los que se pueda trabajar de la manera
mas eficiente, que ofrezcan los mejores precios, el mejor servicio
y estén en la mejor ubicacion geografica en beneficio de la

empresa.

Obijetivos Especificos

e Ubicar geograficamente los proveedores, de tal manera que
se pueda ver cual es mas conveniente con un punto de vista

en logistica.

e Evaluar el servicio en general y también cual es el valor

agregado con respecto a su competencia.

e Determinar las formas de pago y facilidades del mismo que
ofrecen los distintos proveedores, junto con la posibilidad

de abrir una linea de crédito.
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e Conocer las politicas con las que se manejan los
proveedores y llegar a determinar cudles son las mas

convenientes para la empresa.

Estrategias y Recursos

e Elaborar un listado de los mejores proveedores para cada
producto que se usa para el armado de una red, por ejemplo,

cable, router, switch, conectores, herramientas, etc.

e Crear una relacion comercial con los posibles proveedores
y mantenerlos a la mano para mayor facilidad de

negociacion y reabastecimiento de materia prima.

e Analizar cuales serian los costos a largo plazo de
movilizacién dependiendo de cada proveedor y su

ubicacion.

e Evaluar factores, logistica, financiamiento, plazos de

entrega par cada proveedor.

Las entrevistas se realizaron al personal de ventas de los
proveedores mas idoneos, la informacion obtenida fue la

entregada por los proveedores, hubo dificultad por Ila
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hermeticidad, por ende la informacion fue la publica para

clientes con codigo de distribuidor.

Tecnomega - Mayorista en computacion, Ruiz de Castilla entre
Murgedn y San Gabriel.

Bioscenter — Mayorista en computacion, Gral. Baquedano E8-27
y Av. 6 de Diciembre.

XPC — Mayorista en computacion, Av. América N37-155 vy
Bardn Carondelet.

Inselec — Industria de sistemas eléctricos, de los Arupos E1-202
y Panamericana Norte Km 5 1/2

Inteltronic — Ingenieria eléctrica y electronica, Pichincha 161 y

Luis Cordero, Sangolqui.

Entrevista para Proveedores

Mi nombre es Dario Carvajal representante de la empresa Etanet,
empresa que se dedica a brindar el servicio de cableado
estructurado, redes de computadoras y telecomunicacion, junto
con la comercializacion de equipos relacionados, necesitamos
abrir un cdédigo de distribuidor con ustedes, para obtener los
descuentos y acceso a las listas de precios, junto con el

conocimiento de las politicas de manejo a clientes.
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Nombre del entrevistado (Representante de Ventas):

Cargo: Agente de Ventas

1. ¢Cudles son los requisitos para acceder a la lista de precios
y a los descuentos de distribuidor?

2. ¢(Cudl es el proceso para hacer pedidos y con cuénta
antelacion se deben hacer?

3. ¢Qué tipos de productos tienen y como categorizaria su
calidad?

4. ¢Qué opciones hay con respecto a una linea de crédito y
como obtenerla?

5. De forma general. ;Cuéles son las principales exigencias
de sus clientes y que recomendaciones tendria para no tener

ningun problema con los pedidos o mercaderia?

Resultados Globales — Entrevista a Proveedores

De las entrevistas realizadas y los codigos de distribuidores
abiertos con los mas importantes proveedores se puede concluir

lo siguiente:

e Los requisitos son comunes para todos los proveedores, se
requiere un RUC empresarial o de persona natural con
actividad comercial relacionada a la comercializacion de

computadoras u otras actividades similares, una copia de
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cédula de portador del RUC o del representante de la
empresa, en muy pocos casos se pide una compra inicial de
por lo menos 200 ddlares para poder ingresar el nuevo
codigo al sistema, también se advierte que si no se hacen
compras en un lapso de 6-12 meses se eliminara el codigo

de distribuidor.

El proceso para hacer pedidos es primordialmente tener un
cddigo de distribuidor, con esto se envian al mail registrado
junto con el cddigo una lista de precios, existencias y
promociones, luego de esto el cliente procede a contactarse
con su vendedor asignado, pide confirmacion de
existencias y realiza el pedido, se acerca a las oficinas
donde se le entrega una orden de compra, se cancela en
cajas el valor y se acerca a la parte de entregas en la misma
oficina donde se le da la mercaderia, esté es el proceso mas
comun, el cliente tiene que sujetarse a el stock del local,
pero en caso de ser clientes grandes, con compras que
representan un valor bastante grande, se le comunica con
un supervisor de ventas encargados de los clientes méas
grandes, se toma el pedido y se hace la importacion de los

requerimientos del cliente.

Se tiene una gran variedad de productos, todos

relacionados a la computacion o TIC’s (Tecnologias de la
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informacién 'y comunicacién), desde partes de
computadoras hasta todo tipo de cables relacionados, de
todos estos productos hay varios modelos y marcas de las
cuales escoger, unas de mayor calidad y otras de menor
aungue mas econdmicas, el cliente debe conocer las marcas
y saber al respecto, los vendedores dan solo informacion

general y no técnica de los productos.

El crédito se entrega solamente a clientes con un buen
historial de compras y un largo tiempo de fidelidad,
solamente en estos casos, se le ofrece al cliente la
posibilidad de abrir una linea de crédito con la empresa,
aunque como un sustitutivo de financiamiento hay planes
con tarjetas de crédito, lo que también da una facilidad de

financiamiento.

Las principales exigencias de los clientes son con respecto
al stock, he aqui las mayores recomendaciones de realizar
los pedidos con antelacion ya que el stock puede cambiar
de un dia al otro, un ejemplo notable es que una vez habia
una existencia de 1000 UPS, y una empresa compro 600 de
estos, esta compra no se habia programado y hubo carencia
de estos equipos por mucho tiempo y una gran demanda

que no se logro cumplir.
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Herramientas cuantitativas: en lo que respecta a la parte
descriptiva de la investigacion, se utilizaron dos técnicas, la
encuesta y la observacion, esto permitird evaluar y conocer los
datos més relevantes del mercado, la demanda potencial y las

caracteristicas principales de los clientes.

La observacion se realizd en los contratos que ha tenido
previamente la empresa, también en muchos establecimientos
como hospitales, farmacias, lugares publicos y centros
comerciales donde se puede ver que se encuentran hecho un
cableado estructurado, es decir el servicio prestado por la

competencia.

Para la elaboracién de la encuesta a los clientes potenciales se
determinaron objetivos especificos y un general, las preguntas se
desarrollaron para conocer los atributos del servicio, cuéles son
las caracteristicas dominantes, en las que los clientes se fijan
maés, cuales son los detalles que hacen decisivo el tomar una
propuesta, como el giro del negocio solamente enfoca en un
mercado B2B, nuestra muestra se enfocara solamente en Pymes,

en el sector de Quito.



44

Mercado B2B

Objetivo General

Evaluar la posicion del mercado, el grado de aceptacién que

tendria la marca, y poder prever el comportamiento del mismo y

asi obtener proyecciones y la demanda potencial.

Obijetivos Especificos

Determinar las preferencias del consumidor, las
caracteristicas clave que hace que el cliente vaya con

nosotros y no con la competencia.

Establecer que atributos del servicio son los mas

importantes para el cliente.

Determinar el rango de precios, dentro del cual los clientes

estarian dispuestos a pagar.

Establecer el posicionamiento de las empresas que
compiten en este mercado y los factores claves por los

cuales han decidido trabajar con ellos.
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e Determinar si encuentran la necesidad de contratar un

servicio como el que la empresa ofrece.

Estrategias y Recursos

¢ Realizacidn de las encuestas a los clientes potenciales, de
preferencia en sectores de Quito donde haya una gran

concentracion de oficinas, es decir en sectores comerciales.

e No incurrir mucho en gastos de movilizacion ya que se
pueden usar otros medios de encuesta como, mediante web

o telefonica.

e Recurrir al directorio de empresas que cumplen con los

requisitos para ser parte de la muestra.

En la presente encuesta se han tomado diferentes angulos para
determinar el posicionamiento de la competencia ya que en un
sondeo, los clientes potenciales no tienen en mente a ninguna
empresa que brinde este tipo de servicios, solamente empiezan a
conocer de los ofertantes cuando requieren del servicio, es decir
cuando se presenta la necesidad y cuando se les acerca un

representante de ventas a ofrecer el servicio.
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Encuesta mercado B2B

La siguiente encuesta Unicamente persigue fines académicos,
para evaluar la factibilidad de un proyecto empresarial que se
dedica a las conexiones de red y manejo de datos dentro de una
oficina para aumentar la eficiencia y facilitar el acceso a la

informacion a los trabajadores.

Nombre:
Posicidn que desempefia en la empresa:
Sector Industrial:

Cuantos empleados tiene la empresa:

1. ¢Laempresa en la que trabaja cuenta con una conexion de red

establecida para la comparticién de internet?

2. ¢Laempresa en la que trabaja cuenta con una conexion de red
establecida para la comparticion de datos o un sistema
(Software) centralizado de manejo de informacion? Si la

respuesta es si, ¢ Qué tipo de sistema manejan?

Contable
Inventarios
Integral

Proveedores
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Clientes
Cobranzas
Presupuestos

Otros

3. ¢Qué caracteristicas me puede dar de la red existente en la

empresa?

Cableado alta calidad

No se ven los cables

Hay buena conexion de internet y de red
Hay un centro de mando o servidor
Tienen certificaciones ISO/EIA/TIA
Telefonia IP / Central telefénica

Expansion para nuevos trabajadores

4. ¢Conoce alguna empresa que brinde este servicio de instalar

redes de computadoras en oficinas? Si conoce, némbrela.

5. ¢En la empresa se requieren generalmente servicios de
Ingenieria en sistemas? Si la respuesta es si, ¢De qué tipo?
Numérele de 5 a 1 segun la frecuencia, siendo 5 la mas

frecuente.

Arreglo de computadoras
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Sistema no funciona
Se va el internet

No hay como imprimir
El mail no funciona

Virus y Lag (Lentitud)

6. ¢Hay algo en lo que deberia mejorar la empresa en el &mbito
de sistemas o TICs (Tecnologias de la informacion vy

comunicacion)? Numerar de 6 a 1 siendo 6 la mas importante.

Central telefonica (extensiones telf.)
Mejor conexion a internet

Computadoras con lag (Lentitud) y Virus
Comparticion de archivos centralizados
Soluciones informéticas como software

Aulas virtuales (Proyector u otros)

7. ¢Conoce usted todos los beneficios que trae para la empresa

tener una red informética de ultima generacion?

8. Cudles de los siguientes benéficos de una red informatica
serian los mas importantes para Ud? Ordene de 1 a 5 siendo 5

lo mas importante y uno lo menos importante.
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Mejor  comunicacion  con  otros  computadores

Mejor conexion a internet

Acceso remoto desde el hogar u hotel

Centro de informacién (Datos sensibles)

Comparticion impresoras

9. ¢Cuénto invertiria en una red informética que le ayudara a

obtener los beneficios antes mencionados?

De 100 a 400
De 400 a 800
De 800 a 1200

De 1200 a mas

10. Con respecto al cableado de la oficina ¢Cuales son los
factores que mas le desagradan? Numere de 1 a 5, siendo 5 lo

que mas le desagrada y 1 lo que menos le desagrada.

Cable visible
Interrumpa en el camino

Amontonado haciendo bucles
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Enredados

Ocupan mucho espacio

11. ¢Si requiere de un servicio de sistemas o informatica, a
quién recure primero o en donde busca primero? Numérelas
de 1 a5siendo 5 a la que primero recurre y 1 a la que recurre

al ultimo.

Amigo

Colega de Trabajo
Paginas Amarillas
Internet (Google)

Otros

Plan de Muestreo

Plan de muestreo “es el procedimiento el cual se seguird para
determinar la muestra, el tipo de la misma, los miembros que
perteneceran y que seran encuestados, de los cuales se tomara la
informacién que ayudara en la investigacion que se esta

realizando.” (Kotler, 2006, p. 110)

Tras decidir los métodos y los instrumentos de investigacion, el
investigador disefia un plan de muestreo, para lo que se necesita

tomar tres decisiones:
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e Unidad de la Muestra: ;Qué tipo de personas seran
encuestadas?

e Tamafio de la Muestra: ¢Cuéntas personas se deben
entrevistar?

e Procedimiento de muestreo: ¢ Como se debe seleccionar los

sujetos de la muestra?

La clasificacion de las empresas se realizd de acuerdo a la ya
impuesta clasificacion realizada por el INEC (Instituto Nacional
de estadistica y censos), y toda la informacién usada para calculo
de la muestra fue tomada del INEC que realiz6 el ultimo censo

de empresas al 2011.

Gréfico # 8: Clasificacion de empresas.

«\/: $5°000.001 en adelante. P: 200 en adelante.

== Mediana “B”:

*V:$2'000.001a $5'000.000. P: 100 a 199.

e Mediana “A”

*V:$1'000.001 a $2°000.000. P: 50 a 99.

el Pequeia:

*V:$ 5100.001 a $1'000.000. P: 10 a 49

=l Microempresa:

*V:<a$100.000.P:1a09.

Fuente: INEC (Instituto Nacional de estadistica y censos)
Elaborado por: INEC (Instituto Nacional de estadistica y
censos)
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Tomando en cuenta la informacion de todas las empresas del

distrito metropolitano de Quito, con los ultimos datos publicados

por el INEC se encuentran 197,938 al 2011.

Gréfico # 9: Cantidad de empresas

Cantidad de Empresas en Quito segiin ingreso a Nov/2011

Administracion Zonal Clasificacion por ingreso declarado
8 Zonas Metropolitanas Micro Peq Mediana Grande

Calderon 4,871.00 251.00 52.00 25.00
Eloy Alfaro 18,412.00 833.00 154.00 53.00
Eugenio Espejo 20,998.00 4,126.00 1,031.00 610.00
La Delicia 10,213.00 862.00 245.00 140.00
Las Chillos 3,044.00 133.00 29.00 10.00
Manuela Sdenz 15,169.00 798.00 91.00 43.00
Quitumbe 10,382.00 332.00 53.00 40.00
Tumbaco 4,402.00 424.00 73.00 35.00
Total 87,491.00 7,759.00 1,732.00 956.00

Total 097,938.00
Ventas - 100.00 Dolares +5 Millones
Trabajo Al menos 10 A mas de 200

En Quito se encuentran el 20% de todas las empresas a nivel nacional

Fuente: INEC (Instituto Nacional de estadistica y censos)

Elaborado por: Dario A. Carvajal B.

Para el estudio que se esta realizando no se van a tomar en cuenta

las administraciones zonales rurales, solamente las urbanas en el

distrito de Quito donde hay acumulacion de oficinas, es decir el

sector comercial de Quito que seria en si el norte y el Sur de

Quito, sin tomar en cuenta valles.

!Instituto Nacional de Estadistica y Censos. (2011). Directorio de Empresas.

http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-inec/Estadisticas_Economicas/

DirectorioEmpresas.
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Gréfico # 10: Cantidad de empresas a tomar en cuenta

Cantidad de Empresas en Quito segiin ingreso a Nov/2011

Administracidn Zonal Clasificacidn por ingreso declarado
8 Zonas Metropolitanas Micro Peq Mediana Grande
Eloy Alfaro 18,412.00 833.00 154.00 53.00
Eugenio Espejo 20,998.00 4,126.00 1,031.00 610.00
Total 39,410.00 4,959.00 1,185.00 663.00
[ Total | 46,217.00 |

Fuente: INEC (Instituto Nacional de estadistica y censos)
Elaborado por: Dario A. Carvajal B.

Por ende segun se ha calculado el universo para nuestro estudio
con la informacion provista por el INEC dejando a fuera los
sectores que no son de interés, y sumando la cantidad de
pequefias y medianas empresas que pueden cumplir con el perfil
de nuestra demanda potencial, se llega a un total de 6,114

empresas que conforman nuestra poblacion.

Célculo de la muestra

Para el célculo de nuestra muestra, hemos tomado varios factores
en cuenta, como se ha mencionado antes nuestro universo son las
empresas Pymes concentradas en Quito, que tienen oficinas y
personal trabajando en ellas, ya que para poder brindar el servicio
que la empresa brinda, se necesita que la empresa comparta una
conexion a internet y tenga varias computadoras trabajando en

las oficinas.
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El tipo de muestra sera probabilistica, es decir los integrantes de
la muestra pueden ser escogidos ya que la poblacion es bastante
homogénea, por lo que hay requerimientos especificos para ser

parte de la poblacion, y se calculara con siguiente formula?:

N-Z%-p-(1-p)
(N—1)-e2+Z2-p-(1-p)

n—=—

Donde:

n = El tamafo de la muestra que queremos calcular

N = Tamafio del universo (6,114 empresas)

Z = Es la desviacion del valor medio que aceptamos para lograr
el nivel de confianza deseado. En funcidn del nivel de confianza
que busquemos, usaremos un valor determinado que viene dado
por la forma que tiene la distribucién de Gauss. Los valores mas

frecuentes son:

e Nivel de confianza 90% -> Z=1,645
e Nivel de confianza 95% -> Z=1,96

e Nivel de confianza 99% -> Z=2,575

2 Levine, David M., Krehbiel, Timothy C. (2006). Estadistica para administracion.

México: Pearson.
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Para este estudio tomaremos un nivel de confianza de 95% lo que

quiere decir gque usaremos un Z=1.96.

e = Es el margen de error maximo admitido, como trabajaremos
con un nivel de confianza del 95%, nuestro error maximo sera

del 5% lo que significa un valor de 0.05.

p = Es la proporcion que esperamos encontrar, este valor depende
mucho de la homogeneidad de la poblacion, generalmente este
valor se desconoce y se suele usar 50% por seguridad, pero como
nuestra poblacidn es bastante homogénea para formar parte de la

muestra se utilizé un p = 85%.

Luego de realizar el célculo pertinente encontramos que la

muestra para nuestra poblacién es de 190 encuestas.

Gréfico # 11: Datos calculo de muestra

Datos para el calculo de la Muestra
Poblacion 6114
M. Confianza 95%
Z 1.96
e 5%
P B5%
Tamafio muestra 130 Encuestas

Fuente: Trabajo de titulacion
Elaborado por: Dario A. Carvajal B.
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Resultados de la investigacion de mercados.

Las encuestas realizadas a 190 empresas pertenecientes a pymes,
con oficinas donde hayan equipos de computacion funcionando,
de preferencia més de 5, elegidas al azar del directorio de
empresas del INEC (Instituto nacional de estadisticas y censos),

arrojaron los siguientes resultados.

Conjunto de tabulacién y graficos # 1

Area de las personas que se encargan de buscar y hacer aprobar el presupuesto para el servicio
Compras Sistemas | Contabilidad RRHH Varias actividades
Forcentajes 16.32% B95% 21.05% 421% 48 47%
Unidades 31 17 40 8 a4

Varias actividades

Encargados de Cotizar y presentar para la
Aprobacion

49.47%

RRHH [ 4.21%

Contabilidad
Sistemas - 8.95%

Compras _ 16.32%

0.00% 10.00% 20.00% 30.00% 40.00% 50.00% 60.00%

21.05%

Fuente: Encuestas B2B
Elaborados por: Dario A. Carvajal B.

De todas las encuestas B2B se ha logrado encontrar este factor
importante para el estudio, del cual podemos concluir varias
cosas, en la mayoria de las pymes, las responsabilidades de

varias posiciones que hay no estan bien delimitadas, hay varias
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personas dentro de estas empresas que hacen varias cosas a la
vez, por ejemplo facturacion, contabilidad, ventas, mensajero,
entre otros, por ende para realmente saber a quién le vamos a
aplicar la estrategia de ventas, debemos enfocarnos en conseguir
la informacion crucial de quién busca y toma las decisiones de
este tipo en la empresa, y gracias a los datos de la encuesta
podemos ver que la mayor concentracion se encuentra en varias
actividades con el 49.47% que son generalmente los duefios o
encargados de la empresa que desempefian muchisimas
funciones dentro de la misma, dentro de este grupo también
encontrandose contabilidad y finanzas, quiénes son los que
tienen poder de decidir en qué gastos incurrir, estos dos grupos

Ilegarian a tener nuestra mayor atencion.

Las otras areas con poca participacion dentro de los datos de las
encuestas tomando en cuenta también que varias de esas
posiciones no hay en varias de las empresas encuestadas, no
suelen decidir pero si hacer la basqueda por delegacién de
alguien més arriba, este tipo de servicio catalogado como
“servicio de sistemas”, es decir también nuestra publicidad debe

ir enfocada hacia estas areas para que nos puedan conocer.

Clasificacion de las empresas por su actividad economica
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Conjunto de tabulacion y gréficos # 2

Empresas / Actividad Econgmica  [Cantidad

Compra y venta de productos 117
Servicios consultoria 22
Manufactura 28
Comida 23
Total 190

Clasificacion de Empresas (Actividad)

B Compray venta de productos B Servicios consultoria

B Manufactura Comida

Fuente: Encuestas B2B
Elaborados por: Dario A. Carvajal B

En esta seccidn de datos se concluir que la mayoria de empresas
encuestadas tienen una mayor concentracion en la
comercializacion de productos, ya sea compra y venta o
importacion y venta, nos damos cuenta que debemos buscar la
manera de generar posicionamiento de marca enfocando mas
recursos de marketing en empresas de comercializacion de
productos y que representan mayor parte de nuestra demanda

potencial.

También nos podemos dar cuenta que en todo tipo de negocio se
necesita de este servicio, hasta en el de comida para las maguinas

de facturacion, que fue tomado en cuenta como software
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especializado de contabilidad para una de las preguntas de la
encuesta, por ende debemos enfocarnos a todas las empresas ya
que no hay discriminacion en el uso de los servicios de la
empresa Etanet.

Cantidad de empleados en las empresas

Conjunto de tabulacion y gréficos # 3

Cuantos empleados tiene la empresa |N° Empleados
lald 19

10 a 30 B9

30 a 50 65

50 & 100 17

Total 1590

Nimero de Empleados en la Empresa

M1al0 m10a30 m30a50 50a100

Fuente: Encuestas B2B
Elaborados por: Dario A. Carvajal B

Nuestro mercado potencial se encuentra focalizado méas en
empresas que tienen de 10 a 50 empleados formando asi el 81%
de nuestros encuestados, lo cual en cuestiones de cableado
estructurado se pueden llamar como grandes desarrollos, esto

también desemboca en una facturacién alta, es decir menos
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clientes por mes para poder cumplir con nuestro punto de

equilibro.

Podemos encontrar otra informacion valiosa la cual es la
presencia del &rea de sistemas, es decir solamente en las
empresas en el rango de 50 a 100 empleados por lo general
cuentan con un &rea de sistemas, personal dedicado con estudios
en ingenieria en sistemas que trabajan en la empresa junto con
otras areas también ya dedicadas como la de RRHH, por ende la
conclusion seria que hay una relacion directamente proporcional
con la creacion de areas especializadas en las empresas pymes y

la cantidad de empleados.

Pregunta N° 1 — Conexion a Internet

Conjunto de tabulacion y gréficos # 4

Respuestas Cantidad Porcentaje

i 190 100%
Mo
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Acceso a Internet

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Si No

Fuente: Encuestas B2B
Elaborados por: Dario A. Carvajal B
Gracias a esta pregunta podemos concluir que en un 100% de las
empresas a las que va enfocado el servicio que brinda la empresa
Etanet tienen internet, a la vez que no es un requisito
indispensable para hacer un cableado estructurado (servicio de
red), se encuentra que el internet es algo ya indispensable en toda

empresa.

Pregunta N° 2 — Software especializado
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Conjunto de graficos # 5

Empresas que poseen un Sistema / Software

140

20 40 60 80 100 120 140 160

B No poseen Software M Si Poseen Software

Tipos de Sistemas

27, 15% M Contable / Facturacion
M Inventarios
17, 3% 83, 46%
M Integral
45, 25% H Clientes

M Otros / Erp

Fuente: Encuestas B2B
Elaborados por: Dario A. Carvajal B

Hay muchas empresas que cuentan con software para el
desempefio de sus actividades, varias de ellas incluso dependen
fundamentalmente de los mismos, como en los casos de software
de contabilidad que es el que mas presencia tiene, ya que
conlleva varias cosas, como facturacion, declaracion de
impuestos, rendicion de cuentas y obviamente llevar la
contabilidad de la empresa, esto para la empresa conlleva un gran

beneficio ya que los sistemas o software, deberian ser utilizados
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en varias computadoras y para mejorar la estabilidad,
conectividad, funcionamiento del mismo se debe tener una buena
red informatica y he ahi una de nuestras estrategias de marketing,
ofrecer una mejor conectividad que desemboca en un mejor

aprovechamiento del software.

Pregunta N° 3 — Caracteristicas de la red existente

Conjunto de tabulacién y graficos # 6

Cantidad Porcentaje
Se fijaron 125 65.7%%
Mo se han fijado 65 34.21%
Caracteristicas Cantidad Porcentaje
Cableado alta calidad - -
Mo se ven los cables 456 36.80%
Hay buena conexion de internet y de red 12 o.60%
Hay un centro de mando o servidor 38 30.40%
Tienen certificaciones ISO/EI&/TIA - -
Telefonia IP f Central telefonica 79 23.20%
Expansion para nuevos trabajadores

Caracteristcas del la Red Existente

Expansidn para nuevos trabajadores -
Telefonia IP / Central telefénica IIIIIINENGNGEGNGGGNGNGGGGS 29
Tienen certificaciones ISO/EIA/TIA -
Hay un centro de mando o servidor NS 38
Hay buena conexion de internet y de... I 12
No se ven los cables IIII— 46

Cableado alta calidad -

- 10.00 20.00 30.00 40.00 50.00

Fuente: Encuestas B2B
Elaborados por: Dario A. Carvajal B
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De la pregunta 3 obtenemos informacion muy valiosa en varios
aspectos, un 34% de los encuestados no se han fijado, no les
interesa y ni siquiera sabian que habia un red informatica en la
empresa en la que trabajan, no pudieron dar ninguna
caracteristica al respecto ya que desconocen del tema, lo que
significa que las empresas al momento acttian solamente bajo la
necesidad y realmente no les importa lo que pase a menos que
les impacte directamente, lo fundamental por el momento para
estas empresas es que la red funcione y no haya problemas, el

resto de caracteristicas no les interesa.

Hay una relacion importante con respecto a un centro de datos
centralizado en la empresa, es decir se usa una computadora
donde se guarda informacidn sensible y se la comparte en toda la
oficina, con respecto a personas que toman en cuenta las
caracteristicas de lared y también las que cuentan con una central

telefonica, lo cual es un trabajo neto de cableado estructurado.

Y la caracteristica mas importante que tiene mas porcentaje y por
ende mas importancia para los clientes, es que el cliente no vea
los cables, lo cual es un pardmetro de calidad para las redes

informaticas y el servicio de cableado estructurado.

Pregunta N° 4 — Conocimiento de la competencia
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Conjunto de tabulacion y graficos # 7

si 2400
no 166.00

Conocimiento de la competencia

13%

Hsi Eno

Fuente: Encuestas B2B
Elaborados por: Dario A. Carvajal B

Las empresas encuestadas tienen muy poco conocimiento de las
empresas que brindan este tipo de servicio, la mayoria mencioné
buscar una al momento de necesitar la red informatica y las otras
encuestadas que respondieron que si, realmente no tenian el
nombre en la mente sino pidieron tiempo para buscar las tarjetas
de presentacion con las que se habian quedado después de haber
usado este servicio, dentro de estas una vez mas vemos una fuerte
relacion en conocimiento del tema con la existencia de un
departamento de sistemas o0 una persona dedicada de sistemas, y
la empresa mencionada mas y la Unica que realmente fue

mencionada fue Akros, por ende nuestra mayor competencia.



66

Pregunta N° 5 — Servicios de ingenieria necesarios

Conjunto de tabulacion y gréficos # 8

e | s [ s | = | 2 | 1
Arreglo de computadoras 54 46 a7 11 - 32
Sistema no funciona ] - 7 B 48 118
Seva el internet 20 B4 62 15 9 -
No hay como imprimir 11 28 60 - 73 18
El mail no funciona 51 32 10 63 12 22
Virus y Lag [Lentitud) 45 - 4 53 48 -

Tipos de requerimientos TIC

e I

2 .

3 '

. ——

5 I

6 '
0% 20% 40% 60% 80% 100%

M Arreglo de computadoras ® Sistema no funciona
Se va el internet No hay como imprimir

M El mail no funciona H Virus y Lag (Lentitud)

Fuente: Encuestas B2B
Elaborados por: Dario A. Carvajal B

Esta pregunta nos arroja informacion muy importante a futuro
para la empresa y también para estrategias como el
apalancamiento de servicios, esto significa tratar de promocionar
otro tipo de servicios con el que brinda la empresa, formar una
asociacion con otra empresa que brinde servicios como arreglos
y mantenimiento de computadoras, sistemas en general que
abarcan varios topicos que son los mas presentes en las encuestas

y son los mas frecuentes (mail, arreglo, virus, impresiones), y
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también con empresas que venden y dan soporte técnico de

Software empresarial.

Pregunta N° 6 — Mejoramiento de TIC’s en la empresa

Conjunto de tabulacion y gréficos # 9

8 | 5 | a | 3 | 2 1
Central telefonica (extensiones telf.) 16 30 126 1B - -
Mejor conexion a internet 164 12 10 4 - -
Computadoras con lag (Lentitud) y Virus - 148 42 - - -
Comparticion de archivos centralizados 10 - 12 168 - -
Soluciones informaticas como software - - - - 150 -
Aulas virtuales (Proyector u otros) - - - - - 150

Mejoras TIC para Productividad

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10% .
0%
6 5 4 3 2 1

B Central telefdénica (extensiones telf.) B Mejor conexion a internet
B Computadoras con lag (Lentitud) y Virus m Comparticion de archivos centralizados

M Soluciones informaticas como software M Aulas virtuales (Proyector u otros)
Fuente: Encuestas B2B

Elaborados por: Dario A. Carvajal B

La informacidn recibida de esta pregunta no es significativa para

este estudio ya que la méas frecuente es mejorar la conexién de
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internet y con el servicio que brinda la empresa mejorara y el
internet dejara de irse repentinamente pero no al nivel esperado
de los clientes no, lo que necesitan para eso es mejorar el plan de
internet contratado con mas megas, lo cual es responsabilidad

total del ISP (Internet Service Provider).

La lentitud de las computadoras y los virus es un malestar
constante en la mayoria de las empresas y como se vio en la
pregunta anterior, uno de los servicios méas requeridos por las
empresas, esto reasegura nuestra estrategia de una asociacién con
una empresa que brinde este tipo de servicios o una futura

expansion del portafolio de servicios de la empresa.

Pregunta N° 7 — Conocimiento de los beneficios de una red

Conjunto de tabulacién y graficos # 10

i 21
na 169
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Conocimiento de los
beneficios de un red

11%

Hsi Eno

Fuente: Encuestas B2B
Elaborados por: Dario A. Carvajal B

Hay un gran desconocimiento de los beneficios de la red dentro
de nuestro mercado potencial, muchos de ellos, el 89%
desconoce de los beneficios, esto nos dice que debemos
posicionar los beneficios también con nuestra marca, y dar
conocimiento a los clientes sobre lo que conlleva tener una buena
red informatica, con respecto a las personas que conocen los
beneficios, saben lo que conlleva, conocen en que situaciones
son necesarios los desarrollos de una red informatica aunque
desconocen la gran cantidad de beneficios que conlleva tener la
red, como por ejemplo certificaciones ISO, ver archivos desde la
casa, la telefonia IP, el acceso a un centro de datos generales para

la empresa, entre otros.
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Pregunta N° 8 — Los beneficios mas importantes de la red

Conjunto de tabulacion y gréficos #11

s | a | 3 | 2 | 1
Mejor comunicacion con otros computadores - - - - 150
Mejor conexion a internet 165 - 19 & -
Acceso remoto desde el hogar u hotel 17 44 T2 57 -
Centro de informacion (Datos sensibles) B 3 5B 121 -
Comparticion impresoras - 143 41 £ -

Beneficios de la Red / Los mas Importantes

6
Comparticién impresoras _ 41
143
. » . 121

Centro de informacion (Datos sensibles) I?:_ 58
8

- 57

Acceso remoto desde el hogar u hotel an 72
17

6

Mejor conexion a internet [ 19

T 1es
I ——— 190

Mejor comunicacion con otros computadores

Hl w2 m3 m4 m5

Fuente: Encuestas B2B
Elaborados por: Dario A. Carvajal B

Gracias a esta pregunta podemos estructurar de mejor manera la
estrategia que se va a usar, y los beneficios que mas se recalcaran

al momento de ofrecer el servicio que brinda la empresa.
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Los beneficios mas recurrentes como importantes para las
empresas, son mejorar la conexion a internet, la comparticién de
impresoras, el poder imprimir desde cualquier puesto de trabajo
es algo muy importante para la productividad dentro de la
empresa, también el acceso remoto es un factor que llama mucho
la atencion a los clientes, el poder realizar trabajo desde el hogar
como si estuvieran presentes en la oficina, es definitivamente
uno de los beneficios a recalcar al momento de ofrecer el
servicio, tomando en cuenta también las caracteristicas menos
reconocidas aunque también una de las méas importantes como lo
es una mejor conexion entre las computadoras, esta caracteristica
al no presentar ningin interés con el cliente, pues no sera

promocionada de la misma manera que las otras.

Pregunta N° 9 — Inversién en una red

Conjunto de tabulacién y graficos # 12

Inversion Valor

De 100 a 400 50
De 400 a BOO B4
De B0 a 1200 39
De 1200 a mas 17
Total 190
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Inversion Disponible

90 84
80
70
60
50
40
30
20
10

17

Valor

mDe 1002400 mDe400a800 mDe800a1200 De 1200 a mas

Fuente: Encuestas B2B
Elaborados por: Dario A. Carvajal B

Esta es una muy valiosa informacién y que nos dice cuanto el
cliente esta dispuesto a invertir en este servicio, sin todavia tener
un conocimiento actualizado y exacto de como estan los precios
en el mercado, esta informacion muestra promesa, ya que caen
dentro de los precios medios para un desarrollo pequefio, ademas
que muestra que los clientes tienen nocién al respecto de los

precios.

Hay una importante correlacion entre el nimero de empleados
de las empresas encuestadas con respecto a lo que estan
dispuestos a invertir en un desarrollo de red informatica, por
ejemplo en el conjunto de tabulacién y graficos # 12 podemos
ver que 17 empresas estan dispuestas a pagar mas de 1.200 $ por
el desarrollo, estas mismas empresas son las que tienen mayor

nimero de empleados de todas las empresas encuestadas, por
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ende concluimos que las empresas tienen una nocion importante
del valor de los servicios informaticos, y hay una relacion
directamente proporcional con respecto a numero de empleados

y cantidad de dinero que estan dispuestos a invertir.

Pregunta N° 10 — Caracteristicas desagradables del cableado

Conjunto de tabulacién y graficos #13

s | a4 [ 3 | 2 | 1
Cable visible - 178 8 4
Interrumpa en el camino - 12 - 149 29
Amontonado haciendo bucles g - 173 8
Enredados 181 - 9
Ocupan mucho espacio - - - 29 161

Cable / Caracteristicas Desagradables

Ocupan mucho espacio
Enredados
Amontonado haciendo bucles

Interrumpa en el camino

Cable visible

- 20.00 40.00 60.00 80.00 100.00120.00140.00160.00180.00200.00

H]l w2 m3 m4 m5

Fuente: Encuestas B2B
Elaborados por: Dario A. Carvajal B

Podemos decir que el factor mas odiado y mas desagradable de
las redes informaticas es el desorden, por ejemplo cuando vemos

una gran cantidad de cables que no tienen orden y estan
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enredados, lo cual es un factor visual muy malo para la empresa
y para los trabajadores. Este factor debe ser tomado en cuenta al
momento de brindar el servicio, es decir a los empleados se les
debe guiar y capacitar hacia un desarrollo de red limpio, y
sumamente organizado, con una buena rotulacion y clasificacion
de los cables, posicionando asi al servicio de la empresa Etanet

como uno de los més organizados y limpios del mercado.

Pregunta N° 11 — Medios donde la empresa busca el servicio

Conjunto de tabulacion y graficos # 14

s | a4 | 3 | 2 | 1
Amigo 133.00 41.00 - 16.00 -
Colega de Trabajo 23.00 17.00 - 150.00 -
Paginas &marillas - 132.00 58.00 - -
Internet (Google) 34.00 - 132.00 24.00 -
Otros - - - - 190.00

Otros

Internet (Google)

Paginas Amarillas

Colega de Trabajo

Medios publicitarios

Amigo

0% 20% 40% 60% 80% 100%

ES5 m4 m3 w2 ml

Fuente: Encuestas B2B
Elaborados por: Dario A. Carvajal B
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Una de las preguntas mas importantes de la investigacion para
las estrategias de marketing que se van a aplicar junto con la

presencia en los medios que la empresa va a tener.

Podemos ver que el medio que estd mucho més presente en las
empresas es la referencia, aunque las personas no conozcan
realmente las empresas que se dedican a brindar este servicio
Como se Vio en una pregunta anterior las personas conservan las
tarjetas de presentacion de las empresas que brindan el servicio
para que en algin momento si alguien necesitare de este servicio
se pueda referir rapidamente, lo cual debe ser una estrategia para
la empresa Etanet, generar presencia en las empresas que forman
parte de la demanda potencial, dar a conocer de su plan de
referidos, lo cual recompensa a los clientes que refieran nuevos

clientes.

También la empresa debe invertir en tener una fuerte presencia
en la web y medios publicitarios empresariales como las revistas

que estan enfocadas a un nivel empresarial como Ekos y Lideres.

1.3.1.2 Andlisis de las necesidades a través de la segmentacion

- Andlisis de los mercados de consumo B2B,

comportamiento de eleccion y respuesta del comprador
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El mercado B2B, es bastante grande, segun, este mercado es
mucho mas grande que el de consumo ya que se mueven muchos
maés articulos y dinero. (P. Kotler, 2003, p.149), en el mercado
B2B se mueve mas dinero y hay razén ya que las empresas
cuentan con presupuestos y esto significa que tienen acceso a
més dinero que las personas del mercado de consumo, esto
significa para la empresa Etanet que los precios basados en el
valor no son problema ni tienen un gran impacto en la curva de

precio-demanda.

Gracias al estudio realizado se puede determinar que el perfil de
los clientes son empresas que forman parte de las pymes —
clasificacion hecha por el estado (pequefias y medianas
empresas), que se encuentran en la necesidad de una red
informatica por crecimiento, traslado, dafio o porque llegaron a
un limite en sus capacidades informaticas y necesitan mejorarlas

para continuar con un trabajo eficiente y competitivo.

Los principales atributos que busca nuestro mercado objetivo al

momento de decidir son:

Funcionalidad: lo mas importante para los clientes es que el
servicio prestado funcione y no haya problemas, que haya
conectividad, se logre establecer una buena comunicacion con el

servidor, computadoras e internet, en su defecto.
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Velocidad: muchos de los clientes desean mayor velocidad al
momento de navegar por internet, aunque eso depende de qué
plan de internet tengan contratado, las velocidades dentro de la
empresa se pueden aumentar sustancialmente y con respecto a
dentro de la empresa o (LAN), si hubieran carpetas compartidas
dentro en la oficina generalmente se pueden encontrar
velocidades de 100mb de conexidn, y con la red instalada por la
empresa se pueden lograr velocidades de 1000mb o mas segun
los requerimientos que significa un incremento de productividad

en el trabajo.

Versatilidad: las empresas se encuentran en un proceso de
desarrollo permanente para mantenerse competitivas en el
mercado, esto significa tomar ventaja de las nuevas herramientas
tecnoldgicas que se brindan y hacer buen uso de ellas para llevar
una ventaja competitiva y dar un valor agregado al cliente, por
ejemplo: call centers, sistemas de inventarios, bases de datos,
herramientas web para el cliente, comparticion de impresoras,
etc. Con el servicio que la empresa brinda se puede llevar a las

empresas al siguiente nivel.

Pulcro y elegante: la elegancia del trenzado del cable, su orden y
limpieza no es uno de los atributos mas buscado pero es una

marca y simbolo de muy buena calidad.
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Atencion personalizada: un gran valor agregado para el cliente,
muchos de los negocios que brindan una excelente atencion y no
tan buen producto son escogidos sobre los que brindan un
producto superior, ya que este atributo da un valor agregado

bastante alto al servicio que la empresa brinda.

Proceso de decision

Los compradores B2B enfrentan decisiones mucho mas dificiles
que los compradores de consumo, ya que por lo general se
involucra mas dinero y personas dependen de las compras, por
ejemplo si la red no funciona en algunos casos los trabajadores
no pueden trabajar y eso se traduce en pérdidas de dinero
grandes, es por este motivo que las decisiones de compra de los

clientes B2B son mas complejas, ademas de ser mas formales.
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Grafico # 12: Proceso de Compra

- Requerimientos de la empresa

MNecesidad
- Vendedor
L - Referidos
Busqueda - Web - Online

I

] - Direcotrio

L - Al menos 2
Cotizaciones
Empresas
L
v
p
y - Se aprueba el presupuesto
Aprobacion
para la compra
L
p—
. - Si hay referencias la decision
Referencias L
\ es mas rapida
4
p
L - Seinforma a la empresa
Decision
X ganadora

- Prueba el servicio y se
Post-Compra e . ..
califica la satisfaccion

Fuente: Estudio realizado
Elaborado por: Dario A. Carvajal B.

El proceso de compra empieza cuando hay un requerimiento
técnico de la empresa, es decir van a implantar un servidor, un
sistema integral, una expansion, un sistema de informacion
centralizada, telefonia IP, cambio de oficina u apertura de la
misma, entre otras o la necesidad puede ser posicionada por un

vendedor, luego de esto se hace la busqueda de proveedores del
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servicio, y se piden cotizaciones generalmente mas de dos, una
vez que las cotizaciones se entregan, se aprueba el presupuesto,
se pide referencias si hubiere pueden calificarse dependiendo de
la fuente, es decir si la fuente es cercana y confiable tiene un gran
impacto en la decision ej. Un amigo que hizo uso del servicio en
su empresa. De ahi se procede a tomar la decision de cual es la
empresa que realizara la instalacion, luego llenara una encuesta

de satisfaccion provista por la empresa.

Medicion y pronosticos de mercados

Anélisis de cuales realmente son los consumidores potenciales

del servicio, determinando el nimero de clientes que pueden

existir excluyendo a grupos de desinterés que no encajen en el

perfil.

Universo sospechoso

La poblacion sospechosa total para la empresa es de: 9,491°

pymes existentes en todos los cantones de Quito.

3Instituto de Estadisticas y Censos. (2011). Empresas de Quito.
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web- inec/Estadisticas_Economicas/
DirectorioEmpresas.
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Universo de prospectos débiles

Grupos de desinterés: Cantones de Quito que tienen muy poca
concentracion de empresas con respecto al total de empresas
como: calderdn, la delicia, los chillos, manuela Sdenz, Quitumbe,

Tumbaco.

Poblacion de prospectos debiles: 3,347 pymes.

Universo de prospectos fuertes

Cantones con el mayor cumulo de empresas pymes, que resulta

ser el Norte y Sur de Quito, siendo los cantones: Eloy Alfaro y

Eugenio Espejo.

Poblacion de prospectos fuertes: 6,144.

Mercado meta

Todas las empresas pertenecientes a las pymes (pequefias y

medianas empresas), es decir su valor en ventas va desde

$100.000 a 5°000.000 anuales, cuentan con oficinas y estan

ubicadas en los cantones Eloy Alfaro y Eugenio Espejo de Quito.
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Mercado meta: 6,144 empresas.

Potencial del mercado meta

V=mxpxu
m = 6,144 empresas
p = precio promedio de 400 ddlares

u = unidad promedio de ventas

Valor del mercado meta (V) =2’457.600 dolares.

Este valor obtenido del mercado meta nos indica que hay una
oportunidad de negocio muy rentable y muchas posibilidades de

expansion para la empresa.

Macro-segmentacion

e Segmentacion geogréfica

La segmentacion geografica para la empresa empieza
desde: Pais donde se va a encontrar la empresa, Ecuador,
la empresa no se puede enfocar en un mercado tan grande
todavia ya que es pequefia, provincia en la que se
encuentra la empresa, Pichincha, ya que hay sectores

rurales que no son de interés para la empresa y todavia la
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extension geogréafica es muy grande para la empresa, por
ende nos quedamos con Quito, que cuenta con 8 cantones
0 administraciones zonales, de las cuales solo dos nos
interesan, Eloy Alfaro y Eugenio Espejo ya que en ahi se
concentran la que mayor cantidad de empresas de Quito

que también estan ubicadas cerca de la empresa.

Micro-segmentacion

e Segmentacién por ingreso

Las empresas en Quito pueden tener ingresos desde 1$
hasta 1°803°891.214* que es el valor de mayor
facturacion registrado hasta el momento (2014) sin tomar
en cuenta petroleras ni empresas estatales, de todas estas
empresas vamos a tomar en cuenta las pymes, que segin
el INEC (Instituto nacional de Estadistica y Censos),
directorio de empresas, son las que facturan desde

100.00$ hasta 5°000.000$ de dolares anuales.

Seleccion de los mercados meta

% Revista Ekos. (2014). Ranking empresarial por ingresos.
http://www.ekosnegocios.com/empresas/RankingEcuador.aspx.
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La segmentacion de mercados revela los segmentos donde una
empresa pudiera tener oportunidades. Entonces la empresa tiene
que evaluar los distintos segmentos y decidir cudntas y cuéles

seran sus metas.

Gréfico # 13: Estrategias de determinacidn de mercados meta

Estrategias de determinacion de mercados meta

Marketing Marketing Marketing rketing
no diferenciado diferenciado |%> concentrado |:,'i> [rrmrkerling local
(masivo) (segmentado) (de nicho) o individual)
Determinacién Determinacién
amplia limitada

Fuente: Kotler, P., & Armstrong, G. (2003). Fundamentos de marketing.®
Elaborado por: Kotler, P., & Armstrong, G.

Para la empresa Etanet el marketing no diferenciado no se tomaré
en cuenta por dos razones, el servicio que la empresa da no es
para consumo masivo ni va dirigido al sector B2C, que es el que
generalmente esta presente en el marketing no diferenciado, por
ende no estard presente en la seleccion del nuestros mercados

meta.

El marketing diferenciado decide dirigirse a varios segmentos de
mercado y se realizan diferentes promociones que se ajusten a
los diferentes segmentos, como la empresa Etanet solamente se

dirige a un segmento especifico, no tiene diferentes promociones

*> Kotler, P., & Armstrong, G. (2003). Fundamentos de marketing. Mexico: Pearson
Educacion.
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para los diferentes segmentos por ende no esta presente en la

seleccién de nuestros mercados meta.

El marketing concentrado (nicho), persigue una participacion
pequefia en un mercado grande gracias al conocimiento
especializado del cliente que la empresa tiene y este si forma una
parte de los mercados meta que la empresa Etanet tiene, ya que
se enfocaré en un grupo pequefio con respecto al tamafio total del
mercado y brindard sus servicios especificos que en si son

personalizados en cada empresa de acuerdo a sus requerimientos.

El micromarketing también forma parte del mercado meta de la
empresa Etanet ya que se llevard un servicio sumamente
personalizado e individual para cada empresa que forme parte de

la demanda potencial.

Posicionamiento en el sector industrial

El posicionamiento define en donde y como se desea colocar el
servicio ofertado con relacién a la competencia, en la mente de
nuestro mercado meta. Este posicionamiento se logra a través de
atributos que generen valor para el consumidor; es decir que se

diferencia de lo actualmente ofrecido en el mercado.
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Dimensiones estratégicas

Con la finalidad de diferenciar el servicio ofertado de la
compafiia del de la competencia se proponen diferentes

estrategias:

Especializacion

La diferenciacion de nuestro servicio con respecto a la
competencia sera la de un cableado casi imperceptible, es decir
la organizacion, la limpieza, la imperceptibilidad y el orden en el
cableado sera el sello personal de la marca, no mas cables
sueltos, enredados, visibles, la empresa se comprometera con la
clientela en brindar un servicio completamente pulcro y elegante
cuanto a cableado, poniendo en practica los mejores desarrollos

presentados por expertos.

Identificacion de la marca

La empresa al ser relativamente nueva es desconocida para el
mercado potencial, por este motivo una de las estrategias mas
importantes es generar presencia en los medios mas usados por
las empresas, ya que si el cliente requiere del servicio, estar al
acceso y como primera opcién, generando de esta manera

posicionamiento
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Estrategias Pull

Se daré énfasis a la estrategia pull, ya que el servicio es directo,
sin intermediarios, va dirigido directamente al nuestro cliente y
lo que se busca es que el cliente venga hacia la empresa,
posicionando la necesidad también y poniendo los esfuerzos en
la comunicacion con el consumidor final que es la empresa que
realizara la compra, realizando servicios de posventa y también

llevando una atencion personalizada.

Grupos estratégicos

El andlisis de los grupos estratégicos permite separar a los
competidores de acuerdo a estrategias que utilizan y maneras a
las que se dirigen al mercado objetivo. Se las dividird en grupos

de acuerdo a sus caracteristicas.

Grupo 1: Empresas constituidas y con reconocimiento en el
mercado que es la competencia directa de la empresa tienen
varios servicios aparte de Networking, son importadores directos
de la materia prima, tienen publicidad, son reconocidos en el
mercado por ser empresas grandes, tienen varios empleados,
tienen contratos con el estado, poseen una fuerza de ventas, su

publicidad es fuerte, poseen pagina Web, anuncio en paginas
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amarillas, publicidad en revistas empresariales y tecnoldgicas,
son partners de multinacionales como Microsoft, su mayor fuerte
es su fuerza de ventas. Tienen precios altos pero su trabajo es
sumamente bueno, ya que poseen bastantes recursos amplios

para mejorar su servicio.

Grupo 2: Ingenieros en sistemas que facturan como personas
naturales, que es nuestra competencia indirecta, aunque parte
muy poco importante, ya que estas personas tienen publicidad
minima o nula, funcionan a través de referidos, es decir personas
que tienen empresas y necesitan del servicio que a su vez tienen
un conocido que estudia o tiene conocimientos de sistemas, este
asu vez refiere a suamigo que brinda este tipo de servicio, suelen
tener publicidad en mercadolibre o una péagina web propia.
Tienen precios moderados, accesibles aunque también una baja
calidad y no se preocupan mucho en la cuestion visual, no se usan

canaletas para ocultar el cable y tampoco centros de mando.

Grupo 3: Personas que han seguido cursos de Networking o
cableado estructurado, no facturan y no es un buen servicio, son
nuestra competencia indirecta, estas personas siguieron cursos,
han aprendido de algin familiar o amigo, no poseen instruccion
formal brindan un servicio terrible, no les importa mucho en si
el servicio, solo les importa su funcionalidad, poseen publicidad

nula, y se manejan solamente por referidos, es decir conocidos
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que necesitan del servicio. Tienen precios bastante bajos y una

pésima calidad.

Grafico # 14

Matriz Dimension Estratégica

1400

1200 Grupo 1

1000
800
600
400

200 Grupo 3 ‘ Grupo 2
0 @

-200

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Dario A. Carvajal B.

El gréfico #14 muestra los grupos de acuerdo a su posicién en el
mercado, su calidad y precios, en el eje y se encuentran los
precios de cada grupo, mientras en el eje x se encuentra la calidad
del trabajo valorada del 1 al 10 siendo 10 la maxima calidad, el

tamanfo de la burbuja muestra la captacion del mercado.
Analisis de competencia relevante
La competencia relevante son los pertenecientes al grupo # 1,

gue son las empresas constituidas, tienen varios servicios aparte

del Networking, poseen publicidad y fuerza de ventas casos:
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IT Solutions: Empresa que se dedica a prestar servicios
en tecnologias de informaciéon (TIC), tienen un equipo de
ingenieros y técnicos, brindan servicios de servidores,
domdtica, cableado estructurado, telecomunicaciones,
telefonia IP, videoconferencias y venta de software, son
bastante grandes ya que cuentan con bastantes
empleados, varios activos y contratos superiores al
millon de ddlares con el estado, tienen una pagina web
muy fuerte, presencia en las redes sociales, paginas

amarillas y un equipo de ventas numeroso.

Solutions Ecuador

Desca: Empresa que se dedica a prestar servicios en
tecnologias de informacion (TIC), tienen un equipo de
ingenieros y técnicos, brindan servicios de servidores,
seguridad, accesos magnéticos y biométricos, cableado
estructurado,  telecomunicaciones, telefonia 1P,
infraestructuras, soluciones en la nube, venta de software
entre otros son bastante grandes ya que cuentan con
bastantes empleados, varios activos Yy contratos
superiores al millon de ddlares con el estado, tienen una
pagina web muy fuerte, presencia en las redes sociales,

paginas amarillas y un equipo de ventas numeroso.

Desca

EruFoamPer

Akros: Empresa que se dedica a prestar servicios en
tecnologias de informacion (TIC), con 23 afios en el

mercado tienen un equipo de ingenieros y técnicos,
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brindan servicios de servidores, seguridad de redes y
web, bases de datos, accesos magnéticos,
infraestructuras, telefonia IP, gestion de proyectos venta
de software entre otros, son bastante grandes ya que
cuentan con bastantes empleados, varios activos vy
contratos superiores al millon de dolares con el estado,
tienen una pagina web muy fuerte, presencia en las redes
sociales, paginas amarillas y un equipo de ventas

numeroso.

akros

SOUMCROMES TECHOLDGICAS
Matriz para posicionamiento de la marca

Una vez que se ha analizado la competencia, sus atributos y
como estan haciendo su marketing, se ha considerado la
siguiente matriz para lograr el posicionamiento industrial de la
empresa Etanet, el objetivo es estar en el grupo 1 como se
muestra en el grafico #14 con precios de penetracion mas bajos

y una calidad igual o superior para acaparar mas mercado.
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Gréfico # 15: Matriz para posicionamiento

Valoracion Importancia

lonline 32.05%
Pagina Web 12
Redes Sociales 5
Mailing 8
lventas | 14.10%
1 Vendedor 11
|Revistas | 16.67%
Ekos 7
Lideres 6
|Pre&cencia | 25.64%
Tarjetas de presentacion 10
Cartelones 4
Stickers 3
Esféros 1
Flash memories 2
Otros | 11.54%
Paginas amarillas 9

Fuente: Estudio realizado
Elaborado por: Dario A. Carvajal B.

La matriz presentada es una valoracion de 12 a 1 (cantidad de
acciones), desde la mas primordial e importante hasta la menos
pero igual necesaria para el posicionamiento B2B, con la
facilidad de ver la concentracién segun grupos y de esta manera
poder tomar prioridades, al igual que ver la importancia de cada

seccion por porcentajes.



CAPITULO Il - PLAN ESTRATEGICO - PROPUESTA ESTRATEGICA

2.1 PLAN ESTRATEGICO

2.1.1 Concepto plan de marketing

El plan de marketing es la herramienta béasica de gestion que debe utilizar
toda empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva. En su
puesta en marcha quedaran fijadas las diferentes actuaciones que deben
realizarse en el &rea del marketing, para alcanzar los objetivos marcados.
Este no se puede considerar de forma aislada dentro de la compafiia, sino
totalmente coordinado y congruente con el plan estratégico, siendo
necesario realizar las correspondientes adaptaciones con respecto al plan
general de la empresa, ya que es la Unica manera de dar respuesta valida a

las necesidades y temas planteados.

2.1.2 Vision

Ser reconocidos como la empresa que ayuda a otras empresas a aumentar

su productividad brindando soluciones informaticas de redes de alta

calidad y alto desempefio.
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Misién

Innovar cada dia y adquirir los dltimos conocimientos para brindar
soluciones informéticas de redes a nuestros clientes corporativos y asi

ayudar a mejorar su productividad y llevarlos a tener tecnologias de punta.

Valores

e Fomentar el trabajo en equipo, todos somos parte de una empresa que

busca un beneficio para los clientes y debemos juntos buscar ese fin.

e Trabajar con honestidad, la base méas importante para el desarrollo de

las relaciones interpersonales.

e Generar empleos y oportunidades para las personas que buscan

superacion mediante un buen trabajo.

e Siempre mejorar en cuanto a la calidad del producto y al servicio

brindado, la atencion al cliente es uno de los puntos mas fuertes.

e Puntualidad, nos enfocaremos en respetar siempre las horas acordadas,
respetando asi también el tiempo de los demas como el nuestro y de

esta manera mejorar la eficiencia de la empresa.
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Mantener siempre una buena responsabilidad social, la empresa se

preocupa también por los problemas de la sociedad.

Fomentar el respeto hacia las politicas de la empresa, ya que fueron
disefiadas para la mejor relaciéon laboral y la mejor dinamica con

proveedores y clientes.

Mantener siempre la comunicacion abierta de abajo hacia arriba
jerarquicamente hablando, entre todos los integrantes de Etanet y

también con los externos a la empresa, como proveedores y clientes.

Buscar siempre estar al ultimo de la tecnologia, con las Gltimas
actualizaciones, para poder innovar y brindar el servicio con

tecnologia de punta.

2.1.5 Factores clave de éxito

Capacitacion

Mantener siempre al personal capacitado, esto dara a la empresa una
ventaja enorme al estar al tanto de las ultimas tecnologias y maneras
innovadoras de las mejores practicas de instalacion de redes y manejo
de las mismas, en este &mbito tecnoldgico los cambios son rapidos y
versatiles, pueden desarrollarse nuevas tecnologias y nuevas maneras

de realizar las instalaciones junto con nuevos protocolos a seguir para
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las certificaciones, lo cual es muy importante para laempresa, por ende
la capacitacion al personal de las Gltimas tecnologia es un factor clave

del éxito para la empresa y un valor agregado contra la competencia.

Especializacion

Le empresa Etanet, en un futuro planea expandir su portafolio de
servicios y también venta de productos, aunque se espera que esto sea
una realidad a futuro, la empresa tendrd siempre como principal
actividad la instalacion de redes informaticas, la especializacion es
clara, esta siempre sera la actividad predominante en la empresa, y en

la que mas capacitacion se gastara.

Plan referidos

Muchas de las empresas, duefios de las empresas o encargados de area
donde incurre Etanet, siempre tienen relacion con otras empresas, y
gracias al servicio de alta calidad que brinda la empresa, no hay dudas
que referiran el servicio a sus allegados, pero aun asi se implementara
programas de recompensa para incentivar esta actividad de referir a

otras empresas el servicio brindado.

Posicionamiento de la marca
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Ya que la empresa es relativamente nueva no tiene todavia una
posicion en el mercado, por este motivo los recursos y el plan de
marketing que se esta realizando, se enfoca méas en dar a conocer la
marca Yy posicionarla en el mercado, posicionarla en la mente del

cliente y mantener una gran presencia en internet.

e Estrategia de precios

Se utilizara como estrategia, precios de penetracion, ya que el valor del
servicio es alto, la competencia tiene precios altos, muy superiores al
costo del mismo, por ende los precios de penetracion como estrategia

son buenos para posicionarse en el mercado, dar a conocer la marca.

2.1.6 Segmentos: Grupo objetivo (B2B)

El grupo objetivo de Etanet es el mercado B2B, que corresponde al
Business to Business, decir la empresa se enfocara solamente en pymes,
pequefias y medianas empresas en el sector empresarial o comercial de
Quito, estas empresas tienen varias caracteristicas que las determinan, una
de las caracteristicas es que recién estan empezando, las pymes que recién
estan abriéndose una oficina por primera vez con varios empleados y
necesitan una conexién compartida a internet y acceso a datos
centralizados o0 acceso a un sistema contable, inventarios, clientes,

proveedores, etc.
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Otra caracteristica del segmento de mercado que nos interesa son pymes
que estan en expansion, probablemente estan pasando de ser pequefias a
medianas empresas, sus ventas han aumentado considerablemente y tienen
nuevos empleados, mas de dos generalmente, se encuentran en la
necesidad de una mejor infraestructura una oficina mas grande y nuevas

posiciones que desempefian cargos mas especificos en la empresa.

Una de las caracteristicas que predominan de nuestro mercado objetivo,
son las pymes que ya tienen una infraestructura de red buena, pero se estan
expandiendo con uno o dos empleados y necesitan abrir esos puertos,
también tienen muchos problemas con la conexion existente, suele pasar
si la conexidn es muy vieja y hay mal uso y los cables estan dafidndose, lo

cual es bastante frecuente.

En nuestro segmento también se desarrollan otros factores importantes a
tomar en cuenta como; este segmento pertenece a un nicho, es decir se
necesita de especializacién en conocimiento para acceder y el mercado ain
no ha sido explotado con competencia, hay muy pocas en el mercado, el
precio es alto ya que se cuentan con presupuestos de empresas y no de
personas, que generalmente manejan mas dinero y el desempefio de la
empresa muchas de las veces depende del servicio brindado ya que si se
cae la red las personas no pueden trabajar y eso se traduce en perdida de

dinero.
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2.1.7 Objetivos estratégicos

Brindar un servicio personalizado al igual que una atencién especial al
cliente, de acuerdo a sus necesidades, ya que son clientes
empresariales requieren que la atencién de parte de la empresa este
mas al tanto de como se desarrolla su proceso de compras y que

propuestas reciben de la competencia.

Mediante los precios de penetracion, llegar a ocupar espacio en el
mercado, llegar a ser conocidos, llegar a posicionarnos como la mejor

opcidn cuanto a servicios de redes informaticas

Obtener prestigio y confianza de las empresas para fidelizarlas a

nosotros y crear asi clientes fijos y posibles referidos.

Generar una fuerte presencia en la Web, la mayoria de empresas que
tienen una gran presencia en la Web, tienen una importante

participacion en el mercado.

2.1.8 Matriz analisis F-D-A-O

Dentro de este analisis se determina las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas de la empresa.
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Hay que tomar en cuenta que las variables de fortalezas y debilidades son

internas de la empresa, se debe actuar directamente sobre ellas, mientras

que las oportunidades y amenazas son externas, por lo que es mas dificil

modificarlas.

2.1.8.1 Oportunidades

o Hay un gran mercado al cual nos estamos enfocando y no

hay empresas que se enfoquen en él, por ende hay muy

poca competencia.

e  Cantidad de Pymes crecientes en el pais.

o Muchas empresas nuevas con mejores oportunidades de

financiamiento.

e  Elestado econémico del pais estd muy bien.

e  Creciente uso de tecnologia en el pais, cada vez mas

empresas tienen un mejor acceso a tecnologia.

2.1.8.2 Amenazas

o No contamos con un buen posicionamiento en el mercado
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o Contamos con una baja participacion de mercado

° La filosofia, mision, vision no se encuentran definidas en

la organizacion.

o No cuenta con oficina, donde las empresas puedan ir a ver

los productos o hacer reclamos.

e  No se hainvertido en promocion.

Fortalezas

e  Nuestro servicio es de muy buena calidad y tenemos

soporte técnico para cualquier problema que puedan tener.

o Los precios son bastante accesibles y va acorde el tamafio

de los ingresos de la empresa.

e  Laempresa tiene un excelente ambiente laboral y un buen

control.

o Nuestro mercado objetivo no ha sido bien atendido
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Debilidades

o No contamos con un buen posicionamiento en el mercado

e  Contamos con una baja participacion de mercado

o Las politicas para manejo de clientes y proveedores no

estan determinadas.

e  No cuenta con oficina, donde las empresas puedan ir a ver

los productos o hacer reclamos.

o No se ha invertido en promocion.
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2.1.9 Matriz Planificacion FDAO - Estrategias

Debilidades

Fortalezas

Matriz de planificacion FODA -
Estrategias

Analisis Externo

Mo contamos con un buen
pasicionamiento en el mercado

MNuestro servicio es de muy buena
calidad y tenemaos soporte técnico para
cualquier problema que puedan tener

Contamos con una baja
participacian de mercado

Los precios san bastante accesibles y
van acorde el tamafio de los ingresos de
la empresa

Las politicas para manejo de
clientes y proveedores no estan
determinadas

La empresa tiene un excelente ambiente
labaoral y un buen control

Na cuenta con oficina, donde las
empresas puedan ir a ver los
productos o hacer reclamos

Nuestro mercado objetive no ha sido
bien atendido

Mo se ha invertido en promocian

Amenazas

Estrategias (DA)

Estrategias (FA)

Que otras empresas se fijen en el mercado
que ha estadoe desatendidoe y empiecen a
formar parte de nuestra competencia

Lanzar e invertir en las campafias
de marketing estratégicas para
poder lograr a tener un
pasicicnamiento

Siempre brindar un servicio de calidad, y
una atencian de la misma calidad para
hacernos conocer en el mercado y ganar
posicion

El constante cambio de |a tecnologia puede
afectar a nuestro senvicio ya se puede
desarrollar software que pueda reemplazar
el trabajo de conexion que realizamos.

Mantener siempre a los
trabajadores capacitados y esta al
tanto de las nuevas tecnologias y
desarrcllos

Invertir parte de los ingresos en
capacitacion constante para los
empleados, tambien suscribirse a varias
revistas tecnologicas para estar al tanto
de los avances

La facilidad que brinda el internet para
obtener informacion, ya que pueden
consultar y tras tiempo de aprender se puede
reemplazar el servicio que se brinda

Mediante estrategias de precio yde
imagen, como el logo, y también
mediante la presencia en la Web,
subir las barreras de entrada

Usar siempre nuestra estrategia de
precios como barrera de entrada y
conforme la empresa crezca usar la
economia de escala contra la

i hubiera una gran demanda después de la
promocian no se podria cubrir con ella ya que
no se cuenta con mucho personal, y la
contratacion seria larga v se podrian perder
contratos

Lograr mediante este estudio
preparanaos lo suficiente como
empresa para poder predecir la
demanda y asi el momento en que
llegue estar preparados

Realizar un provision de materia prima y
de trabajadores para la demanda
potencial que puede haber

Oportunidades

Estrategias (DO)

Estrategias (FO)

Hay un gran mercado al cual nos estamos
enfocandeo y no hay muchas empresas que se
enfoquen en el, por ende hay muy poca
competencia

Hay muchas empresas que
necesitan del servicio gue brinda
Etanet, por ende mejorar la
presecia en varios lugares para que
los clientes logren contactarnos con

Cantidad de Pymes crecientes en el pais

Muchas empresas nuevas con mejores
oportunidades de financiamiento

El estado econamico del pais esta muy bien

Ofrecer varios metodos de
financiamiento que ayudaran a gue
muchas empresas mas tengan
acceso al servicio

Cubrir el mercado desatendido
posicionando también la necesidad y
los beneficios grandes que hay con la
implementacion de los sevicios que

tiene la empresa de esta manera captar
mas demanda

Creciente uso de tecnologia en el pais, cada
VEZ Mas empresas tienen un mejor accesc a
tecnologia

Explorar nuevos métodos y
herramientas comao el uso de la
fibra que esta en crecimiento en el

Aprovechar el creciemiento del mercado,
vya gue el indice de desempleo ha
bajado en estos afios y el numero

creciente de empresas nuevas gue se
estan instalando en la capital

Fuente: PUCE Clase de estrategias de Marketing
Elaborado por: Dario A. Carvajal B.
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Podemos concluir de la matriz de estrategias que las estrategias
dominantes y las mas importantes que se aplicaran después de realizado el
estudio, como crear una presencia en la web, invirtiendo en el disefio del
logo, pagina web y pagos de anuncios en la web como Adwords de Google,

entre otros.

Una estrategia también sera la constante capacitacion, y conocimiento
especializado sobre las nuevas tecnologias y las mejores practicas de
expertos realizadas en este &mbito, también se usara la estrategia de precios
de penetracidn, para tener un fuerte ingreso al mercado y también nos dara

una gran ventaja competitiva sobre la competencia.

Objetivos especificos de marketing

Los objetivos de marketing, es la informacion que se espera recopilar del

estudio, que se alcanzara a recopilar en un tiempo determinado, estos

objetivos hacen referencia neta al mercado objetivo y su comportamiento.

Demanda Potencial — Ventas

e Obtener al menos un total de 5 contratos mensuales y aumentar
uno con cada mes, los contratos supuestos son de tamafio promedio

en cuanto a cantidad de puertos y distancias atravesadas con cable.
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e Con el supuesto anterior tomando en cuenta que se cumpla, se

espera facturar 57,200 el primer afo.

Rentabilidad

e Se espera mantener un costo del 40% del precio del servicio que

se entrega en la proforma a los clientes, de esta manera mantener

un margen de utilidad del 250% sobre el costo.

e Determinar la cantidad minima de contratos a realizar para cubrir

con los gastos fijos de la empresa, asi determinando el punto de

equilibrio.

Clientes

e Llegar a tener un alcance al menos al 2.33% de la demanda

potencial, logrando asi los objetivos de venta para el primer afio.

e Generar TOM (Top of mind) TOC (Top of choice), dentro del

mercado y de esta manera llegar a posicionarnos en el mismo.

2.1.11 Cadena de Valor

Michael Porter, en su libro “Competitive Advantage” (1985), propone la

Cadena de Valor como una poderosa herramienta de analisis para la
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planeacion estratégica de los negocios, basicamente, facilitando la

identificacion de ventajas competitivas en el centro de la organizacion.

El concepto fundamental que respalda a la herramienta es que toda
organizacion puede analizarse en virtud de la contribucion de valor que
genera, cada una de sus actividades principales, asi como el que emerge
de las interrelaciones entre ellas. Observamos a continuacion el gréafico

correspondiente a la Cadena de Valor propuesta por el autor:

Gréafico # 16: Cadena de Valor

Infraestructura de la Empresa

Actividades Administracion de Recursos Humanos

de Apoyo :
Desarrollo de Tecnologia

Compras y Abastecimiento

Logistica

Logistica | Marketing Posvanta

de Procesos de salida | y ventas

entrada

—

Actividades Primarias

Fuente: Michael Porter, Competitive Advantage (1985)
Elaborado por: Michael Porter, Competitive Advantage (1985)

Actividades primarias

Las actividades primarias de la cadena de valor son las que mas
representacion tienen en la creacion del producto, su venta y su
transferencia al comprador asi como la asistencia posterior a la venta, se

dividen en cinco categorias que se observan en el gréafico:
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Logistica de entrada

La primera actividad primaria de la cadena de valor es la logistica interna.
Las empresas necesitan gestionar y administrar una manera de recibir y
almacenar las materias primas necesarias para crear su producto, asi como
el medio para distribuir los materiales, cuanto mas eficiente sea la logistica

interna, mayor es el valor generado en la primera actividad.

La logistica de entrada de la empresa Etanet, se encuentra organizada de
la siguiente manera, la materia prima usada en la empresa consiste en;
switches, routers, repeaters y racks en pocas cantidades, la otra parte de la
materia prima, que es el cable Utp /cat 5/cat 5e/cat 6/cat 6a, canaletas,
mangueras, grapas, capuchones y cajetines que son los que se consumen
en mayor cantidad, aunque en volumen son pequefios por ende no
necesitan de un gran espacio de almacenamiento, por lo tanto la bodega de
la empresa se ubicaré en el norte de Quito donde se encuentran la mayor
cantidad de nuestra demanda potencial y de nuestros proveedores de esta

manera facilitar el acceso y amenorar los costos en transportacion.

Procesos

La siguiente etapa de la cadena de valor son las operaciones 0 procesos.

Los procesos toman las materias primas desde la logistica de entrada y crea

el producto. Naturalmente, mientras més eficientes sean las operaciones de
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una empresa, mas dinero la empresa podra ahorrar, proporcionando un

valor agregado en el resultado final.

Los procesos para los servicios que presta la empresa Etanet se detallan a

continuacion:

e Se recolecta la materia prima necesaria para brindar el servicio,
determinada ya por la inspeccién previa a la empresa donde se
toman medidas para el cableado y canaletas juntos con la cantidad

de equipos necesario.

e Se lleva la materia prima a la oficina donde se brindara el servicio,
primeramente empezando a cablear cada computadora al centro de

mando (router, rack y servidor segun el caso).

e Se ponchan (colocar Rj-45) los cables y se los conecta al patch
panel, que es un organizador de cables, para que sea mas facil la

instalacion del switch.

e Se realiza la conexién de los cables al switch, y las conexiones

eléctricas necesarias alrededor.

e Se prueba el cable con un multimetro o conectandolo a una laptop,

para probar la conectividad.
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e Se colocan las canaletas, los cajetines y se dan los Gltimos toques

al cableado.

e Por ultimo se configura Ips computadora por computadora y los

equipos para una conexion optima.

Logistica de salida

Después de que el producto estd terminado, la siguiente actividad de la
cadena de valor es la logistica de salida. Aqui es donde el producto sale
del centro de la produccidn y se entrega a los mayoristas, distribuidores, o

incluso a los consumidores finales dependiendo de la empresa.

La logistica de laempresa Etanet Ilegaria a ser en si el transporte de materia
prima desde bodegas hacia el lugar donde se brindara el servicio, que es

realizado por los mismos trabajadores que se encargan del cableado.

Marketing y ventas

Marketing y ventas es la cuarta actividad primaria de la cadena de valor.

Aqui hay que tener cuidado con los gastos de publicidad, los cuales son

una parte fundamental de las ventas.

El estudio realizado es para poder dar a la empresa estrategias de

marketing y ventas, ya que la empresa no cuenta con los mismos por el
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momento, con los resultados de esta investigacion se ha llegado a
determinar ciertas estrategias e inversiones a realizarse como aumentar la
presencia en la web y en revistas empresariales, junto con la posibilidad

de un equipo de ventas.

Posventa

La actividad final de la cadena de valor es el servicio de posventa. Los
servicios cubren muchas areas, que van desde la administracién de
cualquier instalacion extra hasta el servicio al cliente después de la venta
del producto. Tener una fuerte componente de servicio en la cadena de
suministro proporciona a los clientes el apoyo y confianza necesaria, lo

que aumenta el valor del producto.

La empresa Etanet ha desarrollado un proceso de posventa, que consiste
en simplemente dar seguimiento al proyecto realizado, esta pendientes del
funcionamiento del mismo, quejas o puntos fuertes del servicio, encuestas
de satisfaccion y entrega de Gimmics (material promocional de la

empresa).

Actividades de apoyo

Las actividades de apoyo son las que sustentan a las actividades primarias

y Se apoyan entre si, proporcionando insumos comprados, tecnologia,

recursos humanos y varias funciones de toda la empresa.
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Las actividades de apoyo reflejan el hecho de que el abastecimiento de
materia prima, la tecnologia y la gestion de recursos humanos pueden
asociarse con actividades primarias especificas, asi como el apoyo a la
cadena completa. La infraestructura no esta asociada a ninguna de las

actividades primarias sino que apoya a la cadena completa.

Infraestructura de la empresa

La empresa Etanet no tiene oficinas todavia, lo cual se ha presentado como
una debilidad, por ende a futuro la empresa desea rentar una oficina, es

decir una direccion donde clientes puedan llamar y presentarse.

También la empresa posee una bodega en el norte de Quito donde se
encuentra la mayor conglomeracion de empresas pertenecientes a nuestra
demanda potencial, lo cual también se ha fijado como una ventaja para la
empresa, reduciendo asi costos de transporte de proveedores a la oficina 'y

a clientes también.

Administracion de recursos humanos

La administracion de recursos humanos, se refiere a la seleccion de

personal, contratacion, capacitacion y formacion, donde también se

hacen los roles y funciones a desempefiar.
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Para la empresa, uno de los parametros fundamentales del éxito, es el

personal con el cual se trabaja, por ende cada proceso de seleccién debe

estar modificado para obtener los mejores resultados, para atraer a los

mejores candidatos y a la final contratar los mas calificados que haran que

la empresa mejore y vaya directo al éxito.

Graéfico # 17: Organigrama de la Empresa

Gerencia General (Administrador)

Contador Externo —

[

|

Ventas y Sercicio
Posventa

Técnicos

Ingenieros

Vendedor 1

Técnico de Cableado
1

Ingeniero Sistemas

Técnico de Cableado
2

Fuente: Dario A. Carvajal B.
Elaborado por: Dario A. Carvajal B.

Las principales funciones del personal y sus perfiles se detallan a

continuacion:
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Gerencial General — Administrador

e Manejar la empresa tomando decisiones criticas para el desarrollo

de la misma.

e Manejar el personal, también contratar el mismo junto con el

proceso de seleccion del mismo.

e Realizar el abastecimiento de la materia prima, junto con la

planeacion y ciclo de vida de la misma.

e Planificar, organizar y coordinar las actividades diarias como los

cronogramas Y objetivos de todas las areas.

e Llevar un control sobre los clientes, fechas de entrega, cobros y

pagos de los mismos.

e Administrar los recursos financieros de la empresa y ver que se

cumpla lo estipulado por la ley de compafiias.

Perfil: Ingeniero comercial, con un amplio conocimiento del mercado, de
preferencia que haya trabajado en una empresa relacionada y sepa armar
redes también, de preferencia con alguna certificacién relacionada, con un

nivel de inglés avanzado.
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Contador externo

e Llevar la contabilidad de la empresa y mantenerla actual sin moras.

e Llevar lacompafiia bajo las normas NIIF, mantener las normas para

la empresa tomando en cuenta las directivas de la administracion.

o Verificar las facturas recibidas en el departamento que contengan
correctamente los datos de la empresa y encargarse de su

clasificacion para el pago de impuestos.

e Llevar mensualmente los libros de compras y ventas, mediante el
registro de facturas emitidas y recibidas a fin de realizar las

declaraciones de impuestos pertinentes.

e Llevar todos los movimientos o registros contables y también

inventarios.

Perfil: Contador con titulo y libre para ejercer la profesion, con una amplia
trayectoria, conocimiento de las nuevas leyes, reformas y NIIFs, que
trabaje externamente es decir que facture por sus servicios como externo
y tenga una gama de varias otras empresas a las cuales lleva la

contabilidad.
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Ventas y servicio de posventa

Establecer un nexo entre el cliente y la empresa.- Esto significa que
el vendedor debe constituirse en la conexion que une al cliente con

la empresa que representa y viceversa.

Comunicar adecuadamente a los clientes la informacion que la
empresa prepard para ellos acerca de los productos y/o servicios
que comercializa, como: mensajes promocionales, slogans,

informacion técnica, etc.

Asesorar a los clientes: 1) acerca de como los productos o servicios
que ofrece pueden satisfacer sus necesidades y deseos; y 2) cdmo
utilizarlos apropiadamente para que tengan una Gptima experiencia

con ellos.

Contribuir activamente a la solucién de problemas para ser un
solucionador de problemas, el vendedor necesita conocer por una
parte, los problemas que tiene en el mercado la empresa que
representa como la pérdida de clientes actuales, baja captacion de
nuevos clientes, baja participacion en el mercado, crecimiento por
debajo de lo esperado, bajos volimenes de venta, utilidades
negativas, etc. Y por otra, los problemas por los que atraviesan los
clientes como las necesidades y deseos insatisfechos, falta de

asesoramiento para la correcta utilizacion del producto, falta de una



115

adecuada informacion acerca de lo que el producto puede hacer por

ellos y como satisfacer sus necesidades y deseos.

e Administrar el territorio de ventas, es decir buscar nuevos clientes,
contactarlos, manejarlos y llevarlos a comprar el servicio que la
empresa ofrece, es decir traer nuevos clientes y fidelizar los ya

existentes.

Perfil: Vendedor de preferencia con titulo universitario o egresado de
carreras afines, con una amplia experiencia en venta de intangibles, de

preferencia software o servicios similares, con buenas referencias.

Técnicos

e Transportar la materia prima al lugar de instalacion.

e Realizar todo lo referente al cableado estructurado, es decir pasar
los cables a través de paredes, techos, ventanas, por donde sea
necesario para lograr llegar a todas las computadoras desde el

centro de mando.

e Ocultar el cable, mediante la colocacion de canaletas y mangueras

corrugadas en exteriores.
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e Patchear el cable, es decir pelarlo, colocarlo en un capuchén Rj-45,

y pasarlo a través de una herramienta ponchadora.

e Dejar realizando todas las conexiones pertinentes al caso y revisar
que haya conectividad entre todas las computadoras, comprobando

asi que no haya fallas en el cable.

e Limpiar los escombros o basura dejada por el trabajo realizado.

Perfil: Trabajadores generalmente bachilleres, que tienen experiencia

trabajando en construcciones y saben de cableado eléctrico y de datos, han

seguido cursos pequefios de cableado estructurado y es muy importante

que tengan experiencia haciendo cableado estructurado en alguna empresa

de la competencia.

Ingenieros

e Configurar las computadoras de las empresas a las que se brinda el

servicio.

e Realizar las configuraciones necesarias del hardware.

e Manjar cualquier sistema en caso de tener uno y realizar las

instalaciones propias, pertinentes para el software.
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e En caso de presentarse servidores en la empresa realizar las
conexiones y configuraciones propias del mismo para su 6ptimo

funcionamiento.

e Proporcionar soluciones tecnolégicas en la empresa, como
administracion de la pagina web, presencia online, y colocacion de

publicidad electronica.

e Supervisar a los técnicos de cableado estructurado,
proporcionandolos también con ayudas de direccion y eficiencia

con respecto a su trabajo.

Perfil: Egresado o estudiante de ingenieria en sistemas con conocimiento
especializado en redes informaticas, servidores y manejo de ERP, o

soluciones de software integrales.

Desarrollo de tecnologia

Se refiere a la investigacion y desarrollo de tecnologia que se necesita en

la elaboracidn del producto y entrega del mismo.

La elaboracion del producto es puramente tecnoldgica, es decir la empresa
brinda un servicio tecnoldgico, por ende seria uno de los mas grandes
aspectos ya que los equipos que se utilizan son de Gltima generacion en la

rama del Networking, se utilizan, routers, switches, hubs, externsores de
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sefial, racks, y cable UTP, que son puramente tecnologia, de las mejores

para llevar las empresas donde se brinda el servicio a la era tecnologica.

En la parte administrativa y financiera, se cuenta con software para el
registro de clientes y manejo de los mismos, también como software

contable nos ayudard a llevar la contabilidad de la empresa.

Compras y abastecimiento

Son las actividades relacionadas con los procesos de abastecimiento de
materia prima, compras de la empresa, para que se pueda brindar el

servicio a los clientes.

Todos proveedores de la empresa tienen un vendedor encargado de
manejar los pedidos de Etanet, los cuales seguiran las politicas impuestas
por la empresa misma junto con las directivas impartidas, ya que los
pedidos se deben hacer con tiempo se utilizard algoritmos, donde
conforme se recolectan datos de los pedidos y gastos de materia prima
poder determinar una ecuacion para predecir nuestro abastecimiento y

poder hacer los pedido con el tiempo necesario.



CAPITULO Il - MODELO DE MARKETING

3.1 PROPUESTA ESTRATEGICA DE MARKETING®

Consiste en la combinacién de las herramientas especificas de publicidad,
promocion de ventas, relaciones publicas, ventas personales, y marketing directo
que la compafiia utiliza para comunicar de manera persuasiva el valor a los clientes

y crear relaciones con ellos. (P. Kotler y Armstrong, 2008).

3.1.1 Estrategias genéricas’

La estrategia competitiva, como las acciones ofensivas o defensivas de una
empresa para crear una posicién defendible dentro de una industria,
acciones que eran la respuesta a las 5 fuerzas competitivas que el autor
indicé como determinantes de la naturaleza y el grado de competencia que
rodeaba a una empresa y que como resultado, buscaba obtener un

importante rendimiento sobre la inversion.

¢ Kotler, P. Y Armstrong G. (2008). Fundamentos de Marketing. México: Pearson.
" Porter, M. E., Campos, E. B., Moreno, C. M., & Sanchez, M. P. S. (2010).Ventaja
competitiva: creacion y sostenibilidad de un rendimiento superior.
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Se identificd tres estrategias genéricas que podian usarse individualmente

0 en conjunto, para crear en el largo plazo esa posicion defendible que

sobrepasa el desempefio de los competidores. (Porter M., 2010).

e Ladiferenciacion
e El enfoque

e Liderazgo en costos totales bajos

3.1.1.1 Diferenciacion

Posicionarse en la mente del consumidor se vuelve cada vez mas
dificil, hay un bombardeo de marketing hacia las personas desde
que se levantan hasta que llega la hora de acostarse, de varias
marcas, por este motivo al cliente cada vez se le hace méas
complicado recordar los nombres de las mismas y si la marca no
se encuentra en la mente del cliente potencial, pues la marca no
existe para él, por este motivo la estrategia de diferenciacién hace
enfoque a que el cliente recuerde nuestra marca relacionando lo
que nos hace diferentes de la competencia, ya sean atributos o

valores agregados en la atencidn o servicio.

La diferenciacion de nuestro servicio con respecto a la
competencia sera la de un cableado casi imperceptible, es decir
la organizacion, la limpieza, la imperceptibilidad y el orden en el

cableado sera el sello personal de la marca, no mas cables
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sueltos, enredados, visibles, la empresa se comprometera con la
clientela en brindar un servicio completamente pulcro y elegante
cuanto a cableado, poniendo en practica los mejores desarrollos

presentados por expertos.

Esta estrategia viene acompafiada con una atencién sumamente
personalizada, de muy alta calidad, que se enfocara en que el
cliente se sienta muy bien con la atencion, la misma que llevara
el sello personalizado del servicio que serd pulcra y elegante.

Como se muestra en el grafico # 18

Gréafico # 18: Cableado estructurado pulcro y elegante

Fuente: Best networking practices
Elaborado por: Best networking practices
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3.1.1.2 Enfoque®

Esta estrategia es muy diferente de las otras porque descansa en
la eleccion de un panorama de competencia estrecho dentro de
un sector industrial. El enfoque selecciona un grupo o segmento
del sector industrial y ajusta su estrategia a servirlos con la

exclusion de otros.

Al optimizar su estrategia para los segmentos objetivo, el
enfoque busca lograr una ventaja competitiva general. Las
estrategias de enfoque son mas eficaces cuando los
consumidores tienen preferencia o0 necesidades distintivas, y
cuando las empresas rivales no intentan especializarse en el

mismo segmento de mercado.

La estrategia de enfoque de la empresa se divide en dos partes,
la primera es enfocarse solamente en brindar el servicio de
networking y cableado estructurado, invertir en capacitacion y
mejorar continuamente con las mejores practicas de expertos en
este &mbito, de esta manera la empresa sera vista como experta

en la rama ya que solamente se dedica a esto.

& Porter, M. E. (1991). La ventaja competitiva de las naciones. (Vol. 1025). Vergara.
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3.1.1.3

La segunda parte consta en enfocarnos solamente en las
empresas que cumplen el perfil, es decir que pertenezcan a la
clasificacion de pymes (pequefias y medianas empresas del
Ecuador), segun la clasificacion de la INEC, ya que se ha
encontrado que esta seccion del mercado se encuentra
desatendida por la competencia ya que ellos se enfocan

solamente en empresas grandes.

Liderazgo en costos totales bajos

Mantener el costo mas bajo frente a los competidores y lograr
un volumen alto de ventas es el tema central de la estrategia. Por
lo tanto la calidad, el servicio, la reduccion de costos mediante
una mayor experiencia, la construccion eficiente de economias
de escala, el rigido control de costos y muy particularmente de
los costos variables, son parte muy importante para desarrollar

esta estrategia.

La empresa Etanet espera tener un crecimiento pronunciado para
de esta manera lograr aplicar economias de escala, logrando asi
los costos mas bajos posibles para llevar la ventaja competitiva

genérica mencionada.
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3.1.2 Disciplinas de Valor

3.1.2.1 Excelencia operativa

El enfoque estd en la eficiencia, operaciones versatiles,
administracion de la cadena logistica, todo lo que se refiere a las
mejores practicas de la administracion de empresas. Segun
Treacy y Wieserma. (1997), Una astuta combinacion de know-
how incomparable, aplicacion tecnoldgica y gestion impecable
es lo que hace que una compafiia sea lider en excelencia

operativa®.

La empresa por este motivo desarrollard politicas para
empleados, clientes, proveedores e inventarios, tomando en
cuenta las mejores practicas empresariales ya desarrolladas, para
de esta manera alcanzar la eficacia en las operaciones de la
empresa. Mejorando el manejo interno de la empresa vamos a

poder dar un mejor servicio.

Otra importante practica serd la implantacion de una guia de trato
al cliente junto con las evaluaciones de satisfaccion, de esta
manera hacer enfoque en nuestra estrategia de una atencion

personalizada y elegante.

® Treacy, M., & Wiersema, F. (1997). The discipline of market leaders: Choose your
customers, narrow your focus, dominate your market. Basic Books.
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3.1.2.3

Liderazgo en producto

Muy fuerte en la innovacién y comercializacion de la marca, la
compafiia opera en mercados dindmicos, este enfoque esta en el
desarrollo, innovacion, disefio, tiempo de respuesta al mercado,

cultura empresarial y flexible.

Para lograr liderazgo en producto los empleados de la empresa
estardn en constante capacitacion, logrando asi conocer las
mejores précticas junto con las Udltimas tecnologias e
innovaciones en el campo, de esta manera llevando una ventaja

sobre la competencia que no tiene capacitacion de este tipo.

Intimidad con el cliente

La compafiia sobresale en la atencidn y servicio al cliente, adapta
sus productos y servicios al individuo o a los clientes casi a nivel
individual es decir la personalizacion de la atencién, hay gran
variacion en el surtido de productos, el enfoque esta sobre; la
gestion de la relacion con el cliente, CRM (Costumer
relationship managmet), la entrega puntual de los productos y

servicios y siendo superior a las expectativas del cliente.
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3.1.3

La empresa Etanet se especializard en tener intimidad con el
cliente, como se ha mencionado antes el sello o uno de los
atributos importantes de la marca sera la atencion personalizada
y elegante, a través de un representante de ventas que estard muy
pendiente de los clientes incluso después de haber terminado de
dar el servicio, dando asi un excelente servicio de Pos-venta,
junto con la guia que se desarrollara de trato con el cliente para
los empleados que van a estar en contacto con los empleados de

la empresa a la que se le brinda el servicio.

Mezcla de Mercadotecnia

Llamado también marketing mix son todas las herramientas o variables de
las que dispone el responsable de marketing para cumplir con los objetivos

de la compafiia.

Son las estrategias de marketing, o esfuerzo de mercadotecnia y deben
incluirse en el plan de marketing, se compone de las 4 P, que representan,
producto, precio, plaza y promocion, que son las partes fundamentales de

la mezcla de mercadotecnia®.

10 Kotler, P., & Armstrong, G. (1998). Fundamentos de mercadotecnia (Vol. 1).

Prentice hall.
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3.1.3.2

Responsabilidad Social Corporativa

La responsabilidad social corporativa es la preocupacion de un
negocio por el bienestar de la sociedad. Esta preocupacion es
demostrada por los gerentes que consideran tanto los mejores
intereses a largo plazo de la compafiia, como la relacion de la

empresa con la sociedad en la que opera.

La empresa, se responsabiliza también con la sociedad, por este
motivo se ha propuesto como empresa ciertos agasajos y labor
social para los empleados que pertenecen a Etanet. Durante las
fechas especiales como: navidad, dia del nifio, entre otras
similares, se ha determinado como politica que todos los que
pertenecen a la empresa participen en obras sociales elegidas por
todo el personal mediante votacion, donde se donard materiales
necesarios que llevaran el logo de la empresa junto el duro
trabajo para los homenajeados o beneficiarios el dia de la labor

social.

Producto — Servicio®!

Define un producto como cualquier cosa que se puede ofrecer a

un mercado para su atencion, adquisicion, uso 0 consumo, y que

11 Kotler, P., & Armstrong, G. (2003). Fundamentos de marketing. México: Pearson

Educacioén.

127



podria satisfacer un deseo o una necesidad. Los productos
incluyen mas que sélo bienes tangibles. En una definicion
amplia, los productos incluyen objetos fisicos, servicios,
eventos, personas, lugares, organizaciones, ideas o0

combinaciones de todo esto. (Kotler & Armstrong, 2003, p. 199).

Los servicios son una forma de producto que consiste en
actividades, beneficios o satisfacciones ofrecidos a la venta y son
basicamente intangibles ya que no tienen como resultado la
obtencion de la propiedad de algo. Como ejemplos podemos citar
los servicios bancarios, hoteleros, aéreos, de venta al detalle, de
asesoria fiscal, y de reparaciones domésticas. (Kotler &

Armstrong, 2003).

Grafico # 19: Caracteristicas de los servicios

Intanglbilidad Inseparabliidad
Los servicios no puedan Los servicios no
verse, degustares, tocarsa, pusden separarss
oirse ni clerse antes da de sus provesdores
la compra
Sarviclos
Variabliidad Impardurabilldad
La calidad da los Los servicios no puaden
sanvicios depands de almacenarss para
quién los presta, cudndo, wenderse o usarse
ddnde y como después

Fuente: P. Kotler y Armsrtong. Fundamentos de Marketing'?
Elaborado: P. Kotler y Armsrtong.

12 Kotler, P., & Armstrong, G. (2003). Fundamentos de marketing. México: Pearson
Education.
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El servicio que la empresa Etanet brinda se podria catalogar
como un hibrido, ya que se tiene varias caracteristicas de servicio
y otras de producto, este servicio se vende como intangible, el
cliente no puede ver el producto antes de la compra, solamente

después de haberse finalizado se convierte en tangible.

La inseparabilidad se aplica, la empresa que realiza la red es
practicamente la Unica que sabe cdmo lo hizo y como esta
enviado el cable, a cual le pertenece cada uno, por este motivo si
otra empresa llega a brindar el mismo servicio, el anterior queda
completamente inservible, se debe realizar desde 0 de nuevo,

salvo en casos sumamente especiales no se aplica lo antes dicho.

La variabilidad de este servicio se aplica también ya que la
calidad, el donde y el como depende de cada empresa que
compite en este &mbito. La imperdurabilidad se aplica también
ya la red no puede almacenarse o usarse después, una vez que la
empresa abandona la oficina en la que el servicio en discusion
fue instalado se lo pierde, es decir no tiene portabilidad y la
nueva empresa que llegue a ocupar el mismo espacio fisico no
puede realmente adaptarse bien a la red ya existente porque cada
empresa tiene diferentes necesidades. Aunque tiene varias
propiedades de un servicio, también al final tiene la propiedad de

ser tangible y por se lo ha considerado como un hibrido.
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Descripcion del producto - servicio

El desarrollo de una red informética cuenta con dos partes vitales

que son: la parte fisica y la parte intangible o de software.

La parte fisica requiere varias materias primas o materiales
primordiales para poder desarrollarse que generalmente son las

siguientes:

e Router: (Indispensable), también conocido como enrutador
es un dispositivo que proporciona conectividad a nivel de
red o nivel tres en el modelo OSI. Su funcién principal
consiste en enviar o encaminar paquetes de datos de una red
a otra, es decir, interconectar subredes, entendiendo por
subred un conjunto de maquinas IP, este aparato es

fundamental para la conexién a internet.
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Switch: (indispensable), o conmutadores son los dispositivos
digital 16gico de interconexidon de equipos que opera en
la capa de enlace de datos del modelo OSI. Su funcion es
interconectar dos 0 mas segmentos de red, de manera similar
a los puentes de red, pasando datos de un segmento a otro de
acuerdo con la direccion MAC de destino de las tramas en la

red y eliminando la conexion una vez finalizada ésta.

Los conmutadores se utilizan cuando se desea conectar
multiples tramos de una red, fusionandolos en una sola red,
mejoran el rendimiento y la seguridad de las redes de area

local (LAN).

Rack: (no indispensable), es un soporte metélico destinado a
alojar equipamiento electronico, informéatico y de
comunicaciones. Las medidas para la anchura

estdn normalizadas para que sean compatibles con
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equipamiento de distintos fabricantes. También son Ilamados

bastidores, cabinas, gabinetes o armarios.

Patch panel: (no indispensable), también denominado bahia
de rutas, es el elemento encargado de recibir todos los cables
del cableado estructurado. Sirve como organizador de las
conexiones de la red, para que los elementos relacionados de
la red de area local (LAN) y los equipos de conectividad
puedan ser facilmente incorporados al sistema, y ademas los
puertos de conexion de los equipos activos de la red
(switch, router, etcétera) no tengan dafios por el constante

trabajo de retirar e introducir los conectores en sus puertos.
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Tarjeta de red: (no indispensable), también conocida
como placa de red o adaptador de red, es el periférico que
actlia de interfaz de conexion entre aparatos o dispositivos, y
también  posibilita ~ compartir  recursos  (discos
duros, impresoras, etcétera) entre dos 0 mas computadoras,
es decir, en una red de computadoras, casi todas las

computadoras en la actualidad incluyen ya este dispositivo.

Cable UTP: (indispensable), El cable de par trenzado es un
tipo de conexion usado en telecomunicaciones en el que
dos conductores eléctricos aislados son entrelazados para
anular las interferencias de fuentes externas y diafonia de los
cables adyacentes, sirve para la transmision de datos de una
interfaz a otra. Hay varias categorias de este cable que se
utilizan en diferentes escenarios y dependiendo que tan

efectiva necesita ser la conexién
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Cat 5e: es el méas usado generalmente casi en todo lugar
donde no se necesite una conexion tan segura, ej. Oficina,

casa.

Cat 6: es menos usado, generalmente cuando se necesita
de una mejor conexion o se brindan servicios

tecnoldgicos, ej. Colegio, universidad, servidores.

Cat 6a: es el mas usado en redes de alto rendimiento, ya
que proporciona una conexion muy segura con menos
pérdida de datos e interferencia, ej. Bancos, servicios del

gobierno, donde haya informacion sensible.

Cat 7: casi no se usa ya gue es una nueva tecnologia y los
costos son muy altos todavia que promete brindar mucha

mas seguridad, menos interferencia y mayores

velocidades.
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UPS: (no indispensable), Sistema de alimentacion
ininterrumpida (SAI), en inglés uninterruptible power
supply (UPS), es un dispositivo que gracias a sus baterias u
otros elementos almacenadores de energia, puede
proporcionar energia eléctrica por un tiempo limitado y
durante un apagon eléctrico a todos los dispositivos que tenga

conectados.

Canaletas: (indispensable), las canaletas son tubos metalicos
0 pléasticos que conectados de forma correcta proporcionan al

cable una mayor proteccion e invisibilidad a simple vista.

Manguera corrugada: (indispensable), cumplen la misma
funcidn que las canaletas pero se las utiliza en exteriores, pon
ende dan mejor proteccion ya que son a prueba de cambios

climaticos, lluvia, sol, etc.
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e Grapas: (indispensable), son pequefias piezas de platico que

contienen clavos para poder direccionar y fijar los cables.

Los trabajadores de cable estructurado conectan todos estos
equipos entre si a través de la infraestructura de las oficinas, por
ende se deben hacer perforaciones, clavar, pintar en algunos
casos, para mandar el cableado desde el centro de mando donde
van casi todos los equipos que son los principales hasta cada
computadora o teléfono de la oficina, proporcionando asi
conectividad para todos los trabajadores de una oficina,

dandonos un trabajo asi. Grafico #20

136



Gréafico # 20: Cableado estructurado finalizado

Fuente: IT Networking Projects

La segunda parte de la instalacion de este servicio de networking
es la parte del software o configuracion del mismo, una vez
conectados los cables a cada computadora de la oficina, cada
equipo se debe configurar con una direccién de IP (Internet
Protocol) fija, para que la conexion sea dptima, una vez realizada
esta accion se procede a configurar el router, donde se
configuraran las especificaciones para la empresa, cada
especificacion es diferente ya que depende de la cantidad de

dispositivos y la seguridad requerida.

Una vez realizadas las dos partes, la fisica y la del software del
desarrollo, se puede dar por culminado el trabajo, comprobando
que las computadoras tengan conectividad a internet y a la

carpeta compartida si fuese el caso.
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Ciclo de vida®®

Es el curso que toman las ventas y utilidades de un producto
durante su existencia. Consta de cinco etapas bien definidas:
desarrollo del producto, introduccion, crecimiento, madurez, y

decadencia.

Gréfico # 21: Ciclo de vida de un producto

Ventas y
utilidades (%)

Ventas

Utilidade

0 ' Tiempo
Desarrolio
del producto | Infroduccidon Crecimiento Madurez Decadencia

Pérdidas/
inversion ($)

Fuente: Kotler & Armstrong, Fundamentos de marketing
Elaborado por: Kotler & Armstrong, Fundamentos de
marketing

El ciclo de vida de nuestro producto no se cataloga dentro del
ciclo de vida de los productos tecnoldgicos que es muy corto,
practicamente 3 meses a 1 afio, ya que la tecnologia es muy
cambiante y cada poco tiempo sale nueva dejando la anterior

caduca, por otro lado la tecnologia utilizada en nuestro producto

13 Kotler, P., & Armstrong, G. (2003). Fundamentos de marketing. México: Pearson
Education. p. G1
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Ileva varios afios y solamente ha variado la categoria del cable

usado, las practicas igual llevan tiempo sin cambiar.

Nuestro ciclo de vida se rige a varios aspectos, las empresas

tienen la necesidad de este servicio en ciertas ocasiones:

e Al momento de cambiar de oficina, cambio de ubicacion

geografica.

e Al momento de expandirse, cuando hay una 0 mas
computadoras por ser afiadidas a la red, en este momento es

necesario realizar una actualizacién al cableado de la red.

e Cuando existen nuevos requerimientos con respecto a las
TIC (tecnologias de la informacién y comunicacion) dentro
de la empresa, como por ejemplo: la adicion de un servidor o

una central telefénica.

e Cuando el cable se ha dafiado o ha sufrido de rupturas y ya

no hay conexion.

e Cuando ya el cableado es demasiado viejo con Cat 5, que ya

no se usa por tener bajas velocidades de conexion, en tiempo

estamos hablando de 3 a 5 afios como maximo.
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e Cuando una empresa es creada y necesita de una oficina
donde realizar sus actividades, esto también aplica a nuevas

sucursales de empresas 0 bancos.

Por ende podemos concluir que el periodo de vida dentro de una
oficina del cableado estructurado es de 3 a 5 afios, a excepcion
de expansiones. Y el periodo de vida de nuestro producto en el
mercado se podria estimar en 5 afios de igual manera, donde es
muy probable que una nueva tecnologia o nuevas préacticas en
cuestion de networking aparezcan, entonces el deber de la
empresa sera capacitarse en las nuevas tecnologias y practicas

para empezar de nuevo el ciclo de vida del producto.

Marcado y etiquetado

La empresa gracias al estudio realizado se da cuenta que un
factor clave para el posicionamiento de la marca es la presencia
cerca del cliente, por ende todos los equipos del desarrollo
llevaran etiquetas con el logo, nombre y nimeros de la empresa
junto con un cartel de plastico ubicado en el centro de mando
conocido también como donde se encuentran la mayoria de
equipos indispensable en la red, donde se pondran también los

contactos de la empresa.
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3.1.3.3 Precio: Decisiones Estratégicas

P. Kotler (2009) afirma que:

En el sentido mas estricto, el precio es la cantidad de dinero
que se cobra por un producto o servicio. En términos mas
amplios, un precio es la suma de los valores que los clientes
dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto
0 servicio. A lo largo de la historia, el precio ha sido el
principal factor que influye en la decision de los
compradores. En décadas recientes, otros actores han
ganado mayor importancia. Sin embargo, el precio sigue
siendo uno de los elementos mas importantes en la
determinacion de la participacion de mercado y de la
rentabilidad de una comparifa. 4

La empresa fija los precios basados en el valor, ya para brindar
este tipo de servicios se necesitan conocimientos especializados
(Know-How), y estudios académicos en el ambito, el precio del
producto es alto con respecto a su costo, generalmente
excediéndolo en un 200% generando asi una rentabilidad

bastante grande.

Fijacidn de precios basada en el valor

Clientas Walor Pracio Costo Producta

14 Kotler, P., & Armstrong, G. (2003). Fundamentos de marketing. México: Pearson

Education.
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Fijacion de precios de penetracion®®

En lugar de fijar un precio inicial alto para dividir en capas
segmentos del mercado pequefios pero rentables, algunas
compafias utilizan la fijacion de precios para penetrar en el
mercado. Fijan un precio bajo inicial con el fin de penetrar en el
mercado de manera rapida y profunda atrayendo asi a un gran
nimero de compradores en muy poco tiempo y conseguir una
participacion de mercado importante. El elevado volumen de
ventas hace que los costos bajen, y esto permite a la compafia

bajar sus precios todavia méas. (Kotler P. 2003, p. 275).

Esta es la estrategia inicial de precios que la empresa adoptara,
ya que se ha determinado con el estudio que lo mas importante
para que la empresa tenga una insercion exitosa en el mercado y
consiga una participacion del mismo es aplicar la fijaciéon de
precios de penetracion. Los precios varian mucho dependiendo
de la cantidad de puertos a cablear lo cual es proporcional al
namero de empleados de la empresa cliente, los valores pueden
ir de 200 a varios miles de délares. Como los valores son bastante
variados la empresa ha elegido como parte de la estrategia de
penetracion bajar los precios con respecto a valor en el mercado

si los clientes presentan una cotizacion de la competencia.

15 Kotler, P., & Armstrong, G. (2003). Fundamentos de marketing. México: Pearson

Educacioén.
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Planes de financiamiento

Para que el cliente tenga mas facilidad de compra se ha propuesto
tener planes de financiamiento por medio de tarjetas de crédito,
se debe contratar el servicio con los establecimientos respectivos
para el uso de Mastercard, Visa, Discover y Diners Club,
pagando los valores necesarios que impactan directamente en los
precios ya que se requiere una comision a la empresa que maneja
las tarjetas de crédito, también se propone hacer alianzas
estratégicas con entidades como la CFN, para facilitar créditos
que impulsardn a los negocios y su capacidad para ser mas

competitivos en el mercado.

Descuentos

Los descuentos se realizaran Unicamente a clientes grandes
dentro del mercado objetivo propuesto ya que con el uso de
economias de escala se planea bajar los costos en estos
desarrollos grandes. Como se utilizard precios de penetracion
que son menores a los de la competencia, no se brindara
descuentos a ningun otro cliente que no forme un desarrollo

grande de red informatica.
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3.1.3.4 Plaza: Niveles y Decisiones Estratégicas

Se entiende como plaza el lugar fisico o area geografica en donde
se va a distribuir, promocionar y vender cierto producto o
servicio, la cual es formada por una cadena distributiva por la
que estos llegan al consumidor, es decir, del fabricante a los
distintos tipos de establecimientos en donde pueden ser
adquiridos. En nuestro caso como empresa Etanet tenemos la

siguiente distribucion:

Graéfico # 22: Plaza empresa Etanet

Compra de materia prima (materiales escenciales)

Proveedores Todos ubicados en el norte de Quito

Transporte de los materiales a bodegas de la empresa

Bodegas de Etanet Ubicadas en el norte de Quito

A 4

Cliente Pyme ubicada dentro del DMQ.

Fuente: Estudio realizado
Elaborado por: Dario A. Carvajal B.

El proceso que se ha mostrado en el grafico # 18 es el realizado
por la empresa, donde se puede describir que la empresa al
comprar la materia prima o materiales esenciales para poder
brindar el servicio transporta a las bodegas de la empresa
(ubicadas en el norte de Quito), propiedad del duefio de la

empresa, donde seran guardados hasta ser necesarios, una vez
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gue un contrato se haga presente para el desarrollo de una red
informatica, se tomaran los materiales en la cantidad necesaria y
seran transportados hacia el lugar del cliente, donde los
trabajadores de cableado realizardn su trabajo, luego los
sobrantes junto con las herramientas seran transportados de
vuelta a las bodegas de la empresa, culminando asi el servicio
prestado. Todos los transportes de materia prima se realizaran en
el auto del duefio hasta que sea necesario adquirir un vehiculo,

que debe ser por obligacién una camioneta.

La plaza de la empresa se ha determinado como el distrito Quito,
especificamente el norte y sur donde hay mayor acumulacion de

empresas y por ende de oficinas, nuestros clientes potenciales.

Gréfico # 19: Plaza de la empresa Etanet

[ e e s e

(@ camedor OCCOUNTAL

Fuente: EMOP (Empresa publica Metropolitana de Movilidad y
Obras Publicas)
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3.1.3.5 Promocion y Publicidad: Slogan, Logotipo y Decisiones

Estratégicas

La mezcla de promocion de una compafiia, también llamada
mezcla de comunicaciones de marketing, “consiste en la
combinacion de las herramientas especificas de publicidad,
promocion de ventas, relaciones publicas, ventas personales, y
marketing directo que la compafia utiliza para comunicar de
manera persuasiva el valor a los clientes y crear relaciones con

ellos”. (P. Kotler, 2003, p. 437).

Publicidad: Cualquier forma pagada de presentacién y
promocién no personal de ideas, bienes, o servicios por un
patrocinador identificado. La empresa Etanet ha decidido invertir
en publicidad en revistas empresariales que por lo general son
leidas por los gerentes de las empresas que pertenecen a nuestra
demanda potencial, especificamente en dos revistas y también en

paginas amarillas.

e Revista Ekos: revista con temas empresariales.
e Lideres: Parte del comercio donde se presentan temas
empresariales.

e Péginas amarillas.
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Promocidn de ventas: Incentivos a corto plazo que fomentan la
compra o venta de un producto o servicio. La empresa Etanet ha
tomado como estrategia de esta seccion la entrega de Gimmics
(productos de bajo costo como Pen Drives con el logo e
informacion de la empresa), también como estrategia para esta
seccion se ha elegido desarrollar el Plan referidos, donde se

premia con regalos a clientes que refieran otros clientes nuevos.

Relaciones publicas: Crear buenas relaciones con los diversos
publicos de una compafiia mediante la obtencion de publicidad
favorable, la creacion de una buena imagen corporativa, y el
manejo o bloqueo de rumores, anécdotas, 0 sucesos
desfavorables. La empresa Etanet, ha decidido como estrategia
para esta seccion, ponerse en contacto con medios como el
comercio, mediante contactos, para que la historia de la empresa
y lo que hace se publique en la seccién de emprendimientos,

logrando asi publicidad gratis y de manera no usual.

Ventas personales: Presentacidn personal que realiza la fuerza de
ventas de la compafiia con el fin de efectuar una venta y crear
relaciones con los clientes. Para este ambito la empresa Etanet
ha decidido contratar un vendedor que se encargue de buscar
clientes nuevos para la empresa, el duefio de la empresa también
realizard ciertas funciones que corresponden a la fuerza de

ventas, logrando asi conformar un sélido equipo de ventas.
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Marketing directo: Comunicacion directa con los consumidores
individuales, seleccionados cuidadosamente, con el fin de
obtener una respuesta inmediata y crear relaciones duraderas con
ellos mediante el uso del teléfono, correo, fax, correo electrénico,
internet, y de otras herramientas para comunicarse directamente
con consumidores especificos. La fuerza de ventas de la empresa
se hara cargo del marketing directo de la empresa, reforzando la

relacion con el cliente.

Marketing digital

Realizar negocios en la era digital requiere un nuevo modelo de
la estrategia y practica del marketing. El internet estd
revolucionando la manera en que las compafiias crean valor para
sus clientes y cultivan relaciones con ellos. La era digital ha
cambiado fundamentalmente las opiniones de los clientes sobre
comodidad, velocidad, precio, informacion del producto, y
servicio. Por lo tanto, el marketing actual demanda nuevas

formas de razonar y actuar.

Para la empresa Etanet la parte méas fundamental de la promocién
se encuentra en esta seccion que es la del marketing digital, con
la utilizacion de varias herramientas se espera lograr tener una

fuerte presencia en los miedos digitales. Como las siguientes:
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Péagina Web: El desarrollo de una pégina web de ultima
generacion, que sea dindmica y se adapte a varias

resoluciones, haciendo uso de JavaScripts.

Google Adwords: Servicio que Google ofrece para que las
paginas web sean las primeras en aparecer al realizar una
busqueda relacionada con los servicios que brinda la

empresa.

Google Analytics: Servicio que Google ofrece para mantener
estadisticas importantes de la pagina web, por ejemplo:
conteo de visitas, lugar de las visitas realizadas, entre otras
estadisticas que proporcionan insights del comportamiento el

consumidor online.

Mailchimp: Herramienta que envia mails de promocion de
una manera muy efectiva también mostrando estadisticas
importantes como: cuantos mails llegaron al destino, cuantos

fueron abiertos y cuantos solamente borrados.

Redes sociales: Las redes sociales que ultimamente son las
mas populares entre todas las personas, que son las

siguientes: Facebook, Twitter y Google +.
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Logo

El desarrollo del logo se lo encarg6 a un disefiador gréafico, que
presentd el siguiente modelo que fue tomado como el logo
definitivo de la empresa, tiene una carga liviana y la letra n
dentro de Etanet es la letra del alfabeto griego, conocida como

Eta.

ETANET

Slogan: Soluciones de cableado estructurado y redes

informaticas al alcance.

3.1.4 Estrategias de crecimiento

3.1.4.1 Crecimiento intensivo

Etanet es una empresa nueva en el mercado, que busca llegar a
posicionarse en brindar servicios de Networking y cableado
estructurado a las empresas Pymes del sector Quito, al momento
este es el Unico servicio que la empresa brinda, pero la empresa
tiene varios planes de expansion en su portafolio de servicios
brindados, de esta manera la empresa busca tener un crecimiento

pronunciado y también lograr ocupar otras partes del mercado.
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3.14.2

Estrategia de penetracion: La empresa adoptara una estrategia de
precios agresiva para acaparar mercado y de esta manera también
lograr un posicionamiento, gracias a los costos bajos que tiene la
empresa, se puede aplicar esta estrategia de brindar los mismos
servicios que ofrecen la competencia a un menor precio para

penetrar al mercado.

Productos

Hay varias areas relacionadas con el networking a las que
muchas empresas de la competencia se dedican también, como
por ejemplo seguridad, instalacion de camaras de seguridad,
accesos a edificios con tarjetas magnéticas y también controles
biométricos. Otra de las areas a la que estas empresas se dedican
es la venta se software empresarial orientado a muchas areas o
también los integrales que se enfocan a todas las areas de una
empresa, por ende el plan de la empresa también es expandirse a
estos servicios y de esta manera crecer y ocupar mas ramas de

este mercado.

Por ende la empresa Etanet tendra un crecimiento grande con
respecto al portafolio de sus productos, tomando en cuenta como
referencia a su competencia relevante, afiadiendo asi los

siguientes servicios por areas.
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Networking

Telefonia

e Fibra Optica
e Servidores
e Infraestructura para centros de datos (Data Centers)

e Seguridad especial en Networking

Seguridad

e Accesos magnéticos

e Accesos biométricos

e Accesos temporalizados
e Accesos remotos

e Camaras de seguridad

Software

e Erp Enterprise resource planning

e Migracién de datos

e Soluciones en la nube
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3.1.4.3 Diversificacion

La empresa por el momento estd enfocada solamente en brindar
el servicio a empresas ubicadas en Quito y para este crecimiento
diversificado se espera atender mercados segmentados
geogréficamente, es decir se abrird una sucursal en la ciudad de
Guayaquil y se espera que la matriz Quito atienda a las empresas
ubicadas en la region cierra, oriente y la sucursal Guayaquil

atienda la regién costa, cubriendo asi el servicio a nivel nacional.

Se ha planteado como estrategia de crecimiento diversificar de
empresas pymes (pequefias y medianas), a grandes también, las
cuales necesitan conocimientos mas especificos por su tamafio,
juntos con soluciones de intranet (red informatica privada a
largas distancias) ej. Bancos que se conectan entre varias
sucursales todo el tiempo y mantienen informacion actualizada a

cada momento manteniendo la privacidad.
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3.1.5 Matriz de aplicacion
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La matriz presentada muestra las herramientas publicitarias que se
propone usar para cumplir con los objetivos planteados, varias
herramientas se han programado para que duren un afio como el
vendedor, la publicacion en paginas amarillas, las tarjetas de
presentacion, la pagina web, en este costo solo se incurre una sola
vez y luego el costo baja considerablemente ya que se paga un
mantenimiento nada mas, otros costos dentro de la matriz al ser
muy altos se han dividido por tiempo e intercalado para mejorar la
estrategia, por ejemplo, el uso de redes sociales por ciclos y para
cubrir los ciclos donde no se hace uso de las redes sociales, se
complementan con las revistas empresariales, asi formando un
ciclo ininterrumpido de publicidad y presencia en diferentes
medios, la mayoria de los precios son estimados ya que hay mucha
variacion en los costos por ejemplo: google Adwords cuesta por
cada click que se de en la pagina web al momento de hacer una
basqueda relacionada ya la vez es muy dificil el poder estimar la
cantidad de clicks que se vayan a dar, por ende el célculo del costo
es solamente un aproximado. En cuanto a las estrategias, ya se han
mencionado a lo largo de este plan de marketing, como se deben
utilizar las estrategias propuestas y estas se aplicaran durante todo

el afio propuesto.
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CAPITULO IV - CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 CONCLUSIONES

De acuerdo al estudio realizado se puede concluir que las estrategias
propuestas estan aceptadas dentro del mercado y se asegura su efectividad al

momento de ofrecer servicios al cliente B2B.

Se definié que mercado meta para la empresa Etanet son las pymes (pequefias
y medianas empresas) que facturan desde $ 100.000 hasta $ 5°000.000 de
ddlares americanos, y que se encuentran ubicadas en la ciudad de Quito dentro
de los cantones Eloy Alfaro y Eugenio Espejo donde hay mayor concentracion

de empresas.

El planteamiento de las estrategias competitivas, estan enfocadas a satisfacer
las necesidades del cliente empresarial, tomando en cuenta los datos obtenidos
de la investigacién como, el proceso de compra, el proceso de seleccion de
proveedores, las caracteristicas dominantes para el proceso de toma de

decisiones, los valores agregados que tienen mas efecto en los clientes.

Los principales competidores para la empresa, son compafiias grandes que

brindan un portafolio amplio de servicios relacionados a las TIC (tecnologias
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de la informacidn y comunicacion), ademas poseen una fuerte presencia en la
web, ademas de precios bastante altos, contratos grandes con el estado y un
equipo de ventas, lo cual hace que sean mucho mas efectivos al momento de

encontrar nuevos clientes y aumentar sus ventas.

La mezcla de marketing planteada busca mejorar la direccion de la empresa
junto con las estrategias mas importantes para lograr los objetivos planteados,
como son el posicionamiento de la empresa en el mercado, captar una
participacion importante del mismo usando una estrategia de precios de

penetracion.

La inversion en marketing propuesta no es tan alta, por ende es asequible para
la empresa y lo importante es que esta distribuida en varias fases o etapas para
hacerla aun asi mas éptima para la implantacion dejando a un lado el

financiamiento y los pagos de intereses.

Las principales estrategias propuestas en el estudio son la diferenciacion y los
precios de penetracion junto con la presencia en ciertos medios elegidos con
cautela, con esto se espera lograr un posicionamiento exitoso y la atraccion de
nuevos clientes en la empresa junto con un reconocimiento por parte de la

competencia y los proveedores.

El proyecto empresarial tiene mucho potencial a la vez que oportunidades de
expansion en este mercado tan amplio ya que el crecimiento en las necesidades
tecnoldgicas ha ido aumentando considerablemente estos ultimos afios y

continuara haciéndolo a futuro.
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4.2 RECOMENDACIONES

e Se debe enfatizar en las caracteristicas que determinaran la diferenciacién del
servicio con respecto a la competencia, como se mencioné antes la completa
y absoluta limpieza, orden con el que se trabajara debera ser una marca al final

y un sello personal de la empresa para saber que fue la que realizé un trabajo.

e La seleccion de los medios y su contenido debe ser seleccionado muy
cuidadosamente e ir enfocada para el cliente empresarial ya que asi realmente
se estaran cumpliendo con los objetivos propuestos y no habra desperdicio de

recursos por medio de publicidad que llega a un segmento que no es de interés.

e Enun lapso de al menos 5 afios se debe considerar realizar la actualizacion de
este estudio ya que las estrategias y el tiempo de vida se han estimado en este
tiempo, y esto ayudara a la supervivencia del producto junto con la busqueda

de nuevos caminos.

e Las estrategias de expansion son sumamente importantes y deben ser tomadas
en cuenta si la empresa desea llegar a ser parte de la competencia significativa
y grande que se ha encontrado en el mercado, aumentando los servicios,
namero de empleados, fuerza de ventas, y segmentos geogréaficos fuera de

Quito, sobre todo mencionando a Guayaquil.

e Mantener muy buenas relaciones con los proveedores ya que al tener una

relacion estrecha se pueden encontrar ciertos beneficios como la reserva de
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mercaderia e incluso algunas veces la referencia y contratacion por parte de

ellos a la empresa, ademés de un buen ambiente al momento de trabajar.

Las politicas de la empresa deben ser desarrolladas muy detenidamente junto
con los codigos de conducta de los empleados y ser actualizados conforme la
empresa crezca, ya que de esta manera la empresa ira adquiriendo nuevas
responsabilidades empresariales junto con poderes con el de negociador que
se hard mucho maés fuerte después de tener varios clientes, ya que las compras
a los proveedores se haran mucho mas grandes dando asi ventaja para negociar

mejores precios o politicas de manejo.

La capacitacion constante a los empleados y a los mandos debe ser continua,
ya que es una de las estrategias de la empresa, y también se debe lograr un
fuerte habito de leer noticias relacionadas a la rama en la que se desenvuelve
la empresa, para de esta manera estar al tanto de los Gltimos descubrimientos

y mejoras en las practicas de Networking.

Llevar una responsabilidad social a conciencia, ya que en estos ultimos la
imagen de las empresas también dependen de cuanto ayuden y se preocupen

de temas sociales del pais o de la ciudad.
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ANEXO 1.1

CONTENIDO DE LA ESCRITURA DE CONSTITUCION

1. Lugar y fecha en que se celebre el contrato

2. Nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas que
constituyan la compafiia y su voluntad de fundarla.

3. El objeto social, debidamente concretado.

4. Su denominacion y duracion.

5. El importe del capital social, con la expresion del nimero de participaciones en que
estuviere dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como el nombre,
nacionalidad de los suscriptores del capital.

6. La indicacion de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros bienes, el
valor atribuido a éstos y la parte de capital no pagado.

7. El domicilio de la compafiia

8. La forma de administracion y las facultades de los administradores.

9. La forma y las épocas de convocar a las juntas generales

10. La forma de designacion de los administradores y la clara enunciacion de los
funcionarios gque tengan la representacion legal de la compafiia.

11. Las normas de reparto de utilidades.

12. La determinacion de los casos en que la compafiia haya de disolverse
anticipadamente; v,

13. La forma de proceder a la designacion de liquidadores.

Otorgada la escritura de constitucién de la compafiia, se presentaran al Superintendente
de
Compafiias tres copias notariadas solicitandole, con firma de abogado, la aprobacién de

la constitucion.
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ANEXO 1.2

SOLICITUD DE APROBACION EN LA SUPERINTENDENCIA
DE COMPANIAS

Se anexa con la solicitud que debe tener firma de abogado, cuatro copias certificadas de
la escritura de constitucién, con una copia del certificado de votacion del abogado
patrocinador, en la que se solicita se apruebe la constitucion de la compafiia (Art.136 de
la

Ley de Compafiias.

Aprobacion mediante resolucion expedida por la Superintendencia de

Compafiias.

Protocolizacion de la resolucion aprobatoria.

Publicacién en un diario de la localidad del extracto de la escritura.

Inscripcion en el Registro Mercantil.

Designacion de los administradores de la compafiia por la Junta General que se reunira
inmediatamente.

Inscripcion en el Registro Mercantil de los nombramientos de los administradores. Esta
inscripcion deberé ser dentro de 30 dias posteriores a su designacion, y la fecha de
inscripcion seré la del inicio de sus funciones.

Obtencion del Registro de Sociedades de la compafiia en la Superintendencia de
Compaifiias, anexando copia de la escritura de constitucion inscrita en el Registro
Mercantil, original del nombramiento del representante legal, original de la publicacion
del extracto, y formulario 01 conteniendo todos los datos de la compafiia.

Autorizacion de la Superintendencia de Compafias para retirar fondos de la cuenta de
integracion de capital.

Obtencién del RUC en el Servicio de Rentas, anexando original del registro de
sociedades, copia de cualquier planilla en la que aparezca la direccion donde funcionara
la compafiia, copia certificada de la escritura de constitucion y nombramiento del
representante legal; copia de la cedula de ciudadania y certificado de votacién del

representante legal y carta de autorizacion de la persona que va a realizar el tramite.
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ANEXO 1.3

INSCRIPCION DE RUC SOCIEDADES BAJO EL CONTROL DE LA
SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS

1. Formulario RUC - 01-A y -01-B suscritos por el representante legal.

2. Original y copia o copia certificada de la escritura publica de constitucion o
domiciliacion inscrita en Registro Mercantil.

3. Original y copia o copia certificada del nombramiento de representante legal inscrito
en el Registro Mercantil.

4. Original y copia del documento que identifique el domicilio principal en que se
desarrolla la actividad de la sociedad, puede ser: carta de luz agua o teléfono no de
Servipagos, o contrato de arriendo legalizado y vigente a la fecha de inscripcion.

5. Identificacion del representante legal: ECUATORIANOS: copia clara de cédula y
papeleta de votacion actual.

6. Original y copia de las cuatro hojas de los datos generales del registro de sociedades.
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ANEXO 1.4

PATENTE MUNICIPAL

Para Obtener la Patente Municipal las Personas Juridicas se necesita:

e Formulario de solicitud y declaracion de patente.

e Formulario de patente municipal.

e Certificado de no adeudar al Municipio.

e Copias de CI, nombramiento del representante legal y certificado de votacion.
e Copiadel RUC

e Copia de escritura de constitucion.

e Copia de la declaracion del impuesto a la renta.

e Copias certificadas de estados financieros.

e Copia del permiso de cuerpo de Bomberos.1



