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RESUMEN EJECUTIVO

BusinessMind S.A. es una empresa ecuatoriana, tiene como principal misiéon atender las
necesidades de tecnologia de informacion de las empresas, proporcionando a sus clientes
productos y servicios de calidad, que aporten a la generacion de valor y a un crecimiento
con confianza, brinda servicios de Consultoria, Outsourcing, Capacitacion e Integracion de

Tecnologia.

Tiene oficinas en Quito, Guayaquil, Medellin, Bogota y Santiago de Chile. BusinessMind
S.A. dentro de su portafolio de productos y servicios cuenta con software, hardware y
capacitacion de las lineas Oracle, Oracle University, Red Hat, Red Hat Training, Quest,

Pink Elephante IBM.

Dado que BusinessMind S.A. es una empresa en crecimiento y expansion se ha visto la
necesidad de crear e implementar un Plan de Marketing que permita llevar los procesos en
los proyectos de una forma debidamente planificada para de esta manera implementarlos
con éxito. Como primera etapa es necesario un proceso previo de estudio y reflexion de la
situacion de la empresa para poder crear estrategias que sean la directriz en el proceso para

incrementar el nivel de notoriedad de la marca para fidelizar y atraer nuevos clientes.

Entre los aspectos més importantes del estudio realizado se detectd que la empresa tiene
falencias dentro de sus Gerentes de Cuenta y Consultores ya que no conocen a fondo el
portafolio de productos y servicios ofertados, un aspecto fundamental ya que son la imagen

de la empresa. Los clientes no se sienten completamente satisfechos con el trabajo



vii
realizado, lo que genera que los clientes no quieran comprar nuevamente los productos y

servicios ofertados por BusinessMind S.A.

BusinessMind S.A. no cuenta con un departamento de marketing, lo cual es de suma
importancia la creacion del mismo en una empresa en desarrollo. También se ha detectado

que la empresa ha tenido crecimiento negativo en su porcentaje de ventas de un afio a otro.

Hemos creado el Plan de Marketing tomando en cuenta la situacion por la que se
encontraba la empresa, para lo cual se ha determinado que es necesario la creacion del
departamento de marketing que serd conformado por una persona con experiencia en este,
campo encargada de la satisfaccion a los clientes, notoriedad de la marca y seguimiento del
Plan de Marketing propuesto. Dentro de las acciones necesarias a implementar es
fundamental que los Gerentes de Cuenta y Consultores tengan capacitacion continua
acerca del portafolio ofertado, asi como también nuevas herramientas e innovaciones

tecnologicas.

Para la implementacion del Plan de Marketing se ha determinado una inversion de
$30.000. Se han proyectado ventas a 5 afios considerando el minimo de crecimiento en las
mismas, lo cual nos demuestra que desde el primer afio ya obtenemos un incremento en el
porcentaje de crecimiento de ventas de un afio a otro y obtendremos retorno de la inversion

en el tercer afio.



INTRODUCCION

BusinessMind S.A. nace en el 2004 luego de que Oracle Ecuador S.A. cierra actividades en
el pais ya que deciden cambiar su modelo de negocio, cuatro ex miembros de lo que fue la
filial de Oracle en Ecuador crean BusinessMind S.A. para ofrecer servicios al mercado

nacional.

Como parte del plan de expansion en el afio 2006 abrieron oficinas en la ciudad de
Guayaquil, y para el siguiente afio incursionaron en el mercado colombiano, abriendo
operaciones en Medellin y Bogot4, en el afio 2011 se establecié una oficina en Chile y se

espera para el siguiente afio arrancar en Peru.

Desde el inicio se ha considerado a la capacitacion constante de colaboradores como base
principal para la innovacion de los servicios, lo que ha convertido a BusinessMind S.A en

aliado de negocio de sus clientes.

El portafolio de productos y servicios inicialmente estaban basados en la linea de Oracle,
luego se incluy6 las distintas lineas de Red Hat, Red Hat Training, Oracle University,
Quest, Luego se incluyd IBM para integrar software y hardware, a su vez se integro los

servicios de capacitacion de Pink Elephant.

BusinessMind S.A. tiene como principal mision atender las necesidades de tecnologia de
informacion de las empresas, proporcionando a sus clientes servicios y productos de

calidad, que aporten a la generacién de valor y a un crecimiento con confianza, por lo cual



ya cuentan con una certificacién 1SO 9000 que es un conjunto de normas acerca de calidad

y gestion de calidad.

BusinessMind S.A. es una compafiia con presencia y lider en América Latina, esta
enfocada en brindar servicios de Consultoria, Outsourcing, Capacitacion e Integracion de
Tecnologia. El apoyo constante a clientes para construir nuevos modelos de negocios para
transformar organizaciones, se utiliza la tecnologia como factor de crecimiento y
diferenciacion. Los servicios de consultoria, capacitacion y soluciones de tecnologia
incluyen: consultoria, consultoria en Estrategia y gestion de IT, arquitectura empresarial,
automatizacion de Procesos — BPM, desarrollo de Aplicaciones Empresariales orientadas a
Servicios — SOA, inteligencia de negocios, servicios y soluciones de infraestructura, HW
Integracion de tecnologia de Hardware, Almacenamiento y Respaldos, licenciamiento de
Software Oracle RedHat, outsourcing y soporte especializado en base de datos y sistema
operativo. Capacitacion certificada Oracle University, Redhat e Itil que es la Biblioteca de

Infraestructura de tecnologias de la informacion.

BusinessMind S.A. se caracteriza por completar los proyectos a tiempo y dentro del
presupuesto establecido. El equipo utiliza metodologias estructuradas y probadas
combinadas con la adopcién de tecnologia de punta para la implementacion, control y

administracion de cada uno de los proyectos.

El portafolio de clientes asciende a mas de 200 empresas, entre las que constan tanto
multinacionales, en las que se han desarrollado proyectos estratégicos en varios sectores

como Telecomunicaciones, Gobierno, Petrdleo, Retail, Financiero, Educacion e Industria.



1. ASPECTOS GENERALES

1.1 JUSTIFICACION

Al ser un Plan de Marketing una herramienta fundamental en el crecimiento y
expansion de cualquier empresa es necesario crearlo para BusinessMind S.A. ya que es
una compafia lider en el Ecuador con respecto a la Tecnologia de Informacion, esta
especializada en brindar servicios de Consultoria, Outsourcing, Capacitacion e
Integracion de Tecnologia. Apoyar a sus clientes a construir nuevos modelos de
negocios para transformar sus organizaciones utilizando la tecnologia como factor de
crecimiento y diferenciacion, y al tener presencia en tres paises y mas de 200 empresas
en su portafolio de clientes entre las que constan tanto multinacionales, como empresas
locales de rapido crecimiento, en las que se han desarrollado proyectos estratégicos en
varios sectores como Telecomunicaciones, Gobierno, Petréleo, Retail, Financiero,
Educacion e Industria. BusinessMind ha alcanzado unos ingresos globales de méas USD
8 Millones en el 2011 y emplea a mas de 90 personas de manera directa. Se
caracterizan por completar los proyectos a tiempo y dentro del presupuesto establecido,
excediendo las expectativas de los clientes. Para cumplir esta premisa el equipo utiliza
metodologias estructuradas y probadas combinadas con la adopcion de tecnologia de
punta para la implementacién, control y administracién de cada uno de los proyectos.
Pero es necesario que exista un plan de marketing el cual permita llevar los procesos en

los proyectos de una forma debidamente planificada e implementarlos con éxito. Es
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fundamental que la empresa tenga una guia a seguir para que pueda focalizar de forma

efectiva el trabajo empleado.

El plan de marketing requiere un proceso previo de estudio, reflexion de la situacion y
sobre todo de toma de decisiones que es la parte relevante que se tomara en cuenta para
la elaboracién de este trabajo. Se van a crear estrategias que sean la directriz a seguir
en el proceso para incrementar el nivel de notoriedad de la marca para fidelizar y atraer

nuevos clientes.

Se busca establecer pautas que se van a seguir y de esta manera gestionar el
crecimiento de la empresa de una manera estratégica para apoyar los objetivos
corporativos enfocados en el mercado, generando unidad en el equipo de trabajo para
que el mismo este alineado con la vision de la empresa, todo esto ayudard a la creacion
de un equipo de trabajo en el &rea comercial y de marketing, con objetivos y
compromisos claros capaces de una adaptacion continua a los cambios de forma interna
y del ambiente en general, el plan de marketing nos dara una vision clara del objetivo
final y de lo que se esta buscando alcanzar, dandonos una perspectiva de donde se
encuentra la organizacién y lo que se necesita hacer para llegar a la meta. Es
importante destacar que la planificacion es elemento prioritario para disminuir los
riesgos, optimizar el uso de recursos y trabajo. Se debe tomar en cuenta que un factor

muy importante es darle valor al cliente.



1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

BusinessMind S.A. es una compafiia Ecuatoriana con méas de 8 afios de experiencia
especializada en brindar servicios de Consultoria, Capacitacion Certificada e
Integracion de Soluciones. Cuenta con oficinas en 5 ciudades distribuidas en Ecuador,
Colombia y Chile. Sin embargo la crisis econdmica mundial que con sus implicaciones
se ven reflejadas en las cifras de las ventas que limitan el crecimiento y la posibilidad
de generar nuevos mercados a costa de los competidores, y al ser esta una de las
mayores empresas en el sector que se inclina al crecimiento empresarial necesita una
gestion profesional que los guie estratégicamente para el logro de sus objetivos, para lo
cual es necesario definir la situacion real de la empresa, para determinar en donde estan
y a donde quieren llegar de acuerdo a la capacidad gerencial usando como medio
principal las tecnologias de la informacion. Esta capacidad debe estar acoplada a

cumplir sisteméaticamente estrategias funcionales y tomar decisiones operativas.

BusinessMind S.A. no tiene una estrategia de marketing desarrollada, al ser una
empresa que sigue en crecimiento necesita orientar sus objetivos al Marketing
estratégico que lograra dar una ventaja competitiva y la fidelizacion de los
consumidores a largo plazo. Para lo cual se desarrollard un plan de Marketing que

permita alcanzar una estrategia integrada.

1.3 ALCANCE

En esta investigacion se pretende identificar la situacion actual de la empresa

BusinessMind S.A. y los aspectos méas destacados que influyen en la promocion de la
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misma. Se mantiene como proposito establecer lineamientos a seguir para de una
forma estratégica buscar el crecimiento, tomando en cuenta la planificacion necesaria

para el cumplimiento de objetivos.

Se va a crear una guia para las personas vinculadas de la organizacion en el que se
describan los objetivos del plan de marketing, la manera de alcanzarlos, recursos a
utilizar, cobertura, importancia, y los métodos de control que se implementaran.

Como parte de la investigacion se realizard un analisis de las oportunidades y
amenazas, estrategias de mercadotecnia, programas de accién, objetivos. Se
identificard los resultados que se esperan obtener y los recursos a utilizar.

Todo esto permite establecer estandares de desempefio enfocados a toda la

organizacion.

METODOLOGIA

El plan de marketing requiere un proceso previo de estudio, reflexion de la situacion y
sobre todo de toma de decisiones que es la parte relevante que se tomara en cuenta
para la elaboracion de este trabajo. Se van a crear estrategias que dirijan el proceso
para incrementar el nivel de notoriedad de la marca para fidelizar a los actuales y

atraer nuevos clientes.

Es necesario para la elaboracion de este proyecto mantener reuniones internas para
determinar las fortalezas de la empresa y aspectos en los que se debe trabajar para
potenciar el crecimiento de la misma y usarlos como herramientas para definir la

estrategia a seguir en el mercado.



1.5

Este estudio tiene como aspecto fundamental los siguientes pasos:

1.- Diagnostico situacional de la empresa, tanto interno como externo.

2.- Analisis del mercado tecnoldgico en Ecuador.

3.- Direccionamiento estratégico actual de la empresa.

4.- Creacion de un plan general en funcion de los objetivos estratégicos de la empresa.

7.- Determinar el alineamiento estratégico de las areas de gestion de la empresa

teniendo como eje el plan general de la organizacion.

Como resultado obtendremos un plan de marketing acorde a la realidad de la empresa
con el cual se espera que el mismo permita a la empresa mejorar los servicios que
ofrece a sus clientes, asi como potenciar el crecimiento e identificacion de la marca en

el mercado.

MARCO TEORICO

Marketing es el conjunto de actividades dedicadas al analisis del comportamiento de
los mercados y consumidores, analiza la gestion comercial que estd teniendo una
empresa para atraer, retener y fidelizar a los clientes con la satisfaccion de las
necesidades por medio del intercambio de bienes y servicios para la obtencion de
ganancias. En marketing intervienen estrategias de mercado, posicionamiento, ventas,

rentabilidad, estudio de mercado, publicidad.

Es necesario elegir o seleccionar el mercado al cual nos queremos dirigir ya que a este

se apuntaran las estrategias que se van a determinar.



Con la utilizacién de marketing se busca posicionar una marca o producto en la mente
del consumidor para ser la principal opcién en un comprador, creando una relacion a
largo plazo. Es necesario que el marketing siga un proceso, el cual consta de algunas
fases que son: marketing estratégico, marketing mix, ejecucion del programa de
marketing y control. La empresa tiene una importante decision ya que debe determinar
como quiere que los clientes potenciales perciban los productos y servicios, y como

reconozcan a la empresa.

Debe existir una programacion de marketing dirigida a cada segmento que se tiene

como objetivo.

Un aspecto fundamental es la creacidn del bienestar de la sociedad ya que es una
combinacion entre los intereses del comprador y vendedor, los seres humanos por
naturaleza buscamos nuestro propio interés, y para llegar a nuestro bienestar
trabajamos y nos mantenemos motivados para alcanzarlos, a las personas les gusta
tener el poder de decision de acuerdo a sus preferencias, aceptando que las personas

son responsables acerca de las acciones que toman para bienestar o no de ellos.

En una organizacién el cliente no necesariamente es un individuo, también se
reconoce como cliente otra organizacion, a esto se denomina mercado B2B (Business
to Business) o mercado industrial, el intercambio que se realiza es de materias primas,
bienes como equipos, productos intermedios, asistencia, informacion, tecnologia,
aspectos financieros o de apoyo para la organizacion, estos clientes tienen como
aspecto central un centro de compra que estd integrado por varios actores que
intervienen en el proceso tales como el comprador, usuario, quien recomienda,

decisor, filtros que es donde se toman las decisiones y se analizan las compras futuras.



En la actualidad también se maneja el modelo B2G (Business to Government), que es
la venta a entidades del gobierno, en la cual los procesos de negociacion generalmente
se la hace por medio de paginas web habilitadas por el estado para estar en contacto

directo con sus proveedores.

El marketing estratégico parte de un andlisis de las necesidades existentes de las
personas y de las empresas, los compradores buscan la satisfaccion de sus necesidades
y solventar sus problemas con el producto o servicio obtenido. EI marketing
estratégico debe estar alineado con la evolucion del mercado, debe llevar a la
organizacion directamente a las oportunidades que existen, y crear nuevas. Este
proceso debe ser cambiante ya que las empresas se encuentran en un medio ambiente

en el cual los mercados tienen variaciones periédicamente. *

El marketing operativo esta orientado a un mediano plazo ya que se enfoca a mercados

ya existentes, utilizando como herramienta principal el mix de marketing.?

Un plan de marketing es un instrumento de comunicacion muy importante ya que es
el detalle escrito de las acciones que deben tomarse para alcanzar los objetivos del
mercado al cual nos dirigimos sin importar si es un bien o servicio, ya que es una guia
en la cual las personas involucradas deben tomar parte, la periodicidad del mismo
depende del tipo de plan que se va a utilizar, como parte inicial se debe describir y
explicar la situacion actual del producto, se debe tener claro los resultados que se

esperan; es fundamental identificar los recursos que se necesitardn para la

Y LAMBIN J., GALLUCCI C., SICURRELO C. (2009). Direccioén de Marketing. México DF: Mc Graw
Hill. p. 8

2LAMBIN J., GALLUCCI C., SICURRELO C. (2009). Direccién de Marketing. México DF: Mc Graw
Hill. p. 9
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implementacion del mismo asi como también el cronograma de actividades que se
implementaran. El equipo involucrado debe conocer el alcance, propdsito, cobertura 'y

contenido del plan de marketing para que puedan comprender su utilidad.

El plan de marketing tiene como parte determinante el analisis de la situacion actual de
la empresa en el area de mercadeo, también un amplio anélisis de las oportunidades y
amenazas, objetivos, estrategias, plan de accion en un determinado tiempo, lo cual
indicard la direccion estratégica y las tacticas que la empresa debe tomar, sirve como
mecanismo de control. Un plan de marketing debe contener el resumen ejecutivo que
presenta y explica de forma general la propuesta del plan, analisis de la situacion de
mercadotecnia en el cual se encuentran datos reales acerca del producto y la
satisfaccion del cliente, debe existir un andlisis profundo y deben existir objetivos

claros para poder implementar las estrategias que se determinaron.

“La cobertura del plan de mercadotecnia puede abarcar a toda la empresa u
organizacion, a una division de productos 0 a un solo producto, marca o0 mercado

meta.”

Como se ha mencionado, una parte fundamental es la creacion de estrategias, las
cuales en un plan de accion sirven para llevar a la organizacion a los objetivos que
tengan propuestos. La estrategia ayuda a analizar y maximizar las ventajas
competitivas existentes ya que son adecuaciones que integran aspectos importantes
entre la empresa, recursos, destrezas internas, capacidades, oportunidades y factores de

riesgo.

® THOMPSON 1. (2006). [ http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/plan-mercadotecnia.html], EI Plan
de Mercadotecnia
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La funcién principal de la estrategia de marketing es asignar y coordinar en forma
efectiva los recursos y actividades de marketing para alcanzar los objetivos de la
empresa dentro de un mercado de producto especifico. En consecuencia, la cuestion
critica concerniente al alcance de una estrategia de marketing es especificar el o los

mercados objetivos para un producto o linea de producto en particular”.

Un plan de marketing expresa el sistema de valores, vision y la filosofia que tiene una
empresa de la direccion general, presenta de donde venimos, en donde estamos, y a
donde queremos llegar. Este analisis nos sirve para entender la razonas de las opciones
estratégicas que se deberan tomar. Facilita la coordinacion de las funciones de la
empresa, también nos ayuda a monitorear los progresos que se estan obteniendo y
como va el programa de accion, nos ayuda a minimizar el impacto de lo que vayamos
a encontrar ya que tendriamos los escenarios mas y menos favorables, nos alienta a
tener una mejor y mas rigurosa gestion con la utilizacion de los recursos en una forma

mas efectiva.

Es necesario encontrar el punto medio y la sinergia por medio de los productos del
mercado y el departamento funcional dentro del negocio, estableciendo como factor
principal la estrategia de marketing para asignar y coordinar de forma adecuada los
recursos y actividades de marketing que nos permitiran llegar a los objetivos de la
empresa dentro del mercado especifico en el que se encuentre, para lo cual debemos
especificar el mercado objetivo para cada producto o linea. Las empresas utilizan
como elemento fundamental las cuatro P que se refieren a producto, precio, plaza y

promocion. La parte fundamental se encuentra en identificar las amenazas que se

4 WALKER O., BOYD H., MULLINS J., LARRECHE J. (2005). Marketing Estratégico: enfoque de toma
de decisiones. México DF: Mc Graw Hill. p. 14
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deben evitar y las oportunidades que se deben seguir, para lo cual se debe observar el
exterior de forma continua para que de esta manera la empresa se encuentre preparada

para todos los cambios existentes en el ambiente.

En las empresas de alta tecnologia los clientes no saben que clases de productos y
servicios son técnicamente posibles, por lo cual es necesario que exista un detalle de

las necesidades del cliente y de esta manera analizar lo que se les puede ofrecer.

1.6 GLOSARIO DE TERMINOS

B2B. - Business to Business, es un proceso en el cual solo intervienen organizaciones

en la transaccion de bienes y servicios, no se considera como cliente a un individuo.

B2G. - Business to Government, es la venta entre empresa y una organizacion del
gobierno, es la optimizacién que mantiene ya que se realiza la venta en un portal de

internet, de una forma optimizada, es un proceso estandarizado.

Estrategia de marketing.- Las estrategias de marketing, también conocidas como
estrategias de mercadotecnia, estrategias de mercadeo o estrategias comerciales,
consisten en acciones que se llevan a cabo para lograr un determinado objetivo

relacionado con el marketing®

SCN. (2012). [ http://www.crecenegocios.com/concepto-y-ejemplos-de-estrategias-de-marketing/] ,
Conceptos y ejemplos de Estrategias de Marketing
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Marketing.- Es un conjunto de actividades destinadas a satisfacer las necesidades y
deseos de los mercados meta a cambio de una utilidad o beneficio para las empresas u
organizaciones que la ponen en préctica; razon por la cual, nadie duda de que el

marketing es indispensable para lograr el éxito en los mercados actuales.’

Mercado meta.- Un mercado meta es el grupo de clientes al que captar, servira y se dirigird
los esfuerzos de mercadeo. Para localizar posibles clientes conozca aspectos como edad, sexo,

estado civil e ingresos, entre otros. Esto es segmentar el mercado.’

Plaza.- incluye las actividades de la empresa que ponen el producto a disposicion de

los consumidores meta.®

Precio.- El precio monetario puede definirse como una relacién que indica el monto
de dinero necesario para adquirir una cantidad determinada de un bien o servicio. La
nocion de precio es mas amplia y va més alla de la simple coincidencia de factores
puramente objetivos y cuantitativos. La cantidad de dinero pagado mide de manera
incompleta el sacrificio hecho, del mismo modo, la cantidad del bien obtenido mide de

manera imperfecta la satisfaccion alcanzada.’

® THOMPSON 1. (2009). [ http://www.marketing-free.com/marketing/definicion-marketing.html],
Definicion de Marketing

" Oportunidades de negocios (2006)
[http://www.negociosgt.com/main.php?id=99&show_item=1&id_area=123] Mercado meta

8 KOTLER P., ARMSTRONG G. (2003). Fundamentos de Marketing. México DF: Pearson. p. 63

® LAMBIN J., GALLUCCI C., SICURRELO C. (2009). Direccién de Marketing. México DF: Mc Graw
Hill. p. 404
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Producto.- Bien manufacturado que posee caracteristicas fisicas y subjetivas, mismas
que son manipuladas para aumentar el atractivo del producto ante el cliente, quien lo

adquiere para satisfacer una necesidad.*

Promocion.- Son las actividades encaminadas a cambiar el comportamiento del
consumidor de una manera inmediata, dandole algo a por ese cambio de
comportamiento. Los tipos de promociones de ventas utilizados hoy en dia son:
descuento, bonificacion, asociacion de productos, muestra gratis, programas

continuos, concursos y sorteos.™

Sinergia.- La sinergia existe cuando los negocios, mercados de productos, despliegues
de recursos y aptitudes se complementan y refuerzan reciprocamente. La sinergia
habilita el desempefio total de los negocios relacionados para que sea mayor de lo que

serfa con otra suerte: el todo se vuelve mayor que la suma de sus partes.”?

9 pyblidirecta [http://www.publidirecta.com/dicc/diccionario-de-publicidad_p.php]
" publidirecta [http://www.publidirecta.com/dicc/diccionario-de-publicidad_p.php]

2 WALKER 0., BOYD H., MULLINS J., LARRECHE J. (2005). Marketing Estratégico: enfoque de toma
de decisiones. México DF: Mc Graw Hill. p. 10



2. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1 ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

La elaboracion del analisis del macro entorno se la debe realizar para conocer la
realidad del entorno de la empresa y de esta manera identificar factores importantes
gue pueden afectarle a la misma. Los factores que se tomaran en cuenta en este
andlisis son: econdmico, demografico, tecnoldgico, politico legal, socio cultural. Esto
nos llevard a determinar la influencia positiva o negativa para las actividades

comerciales y administrativas de la empresa BusinessMind S. A.

2.1.1 Entorno Econémico

Un aspecto muy relevante es el entorno econémico nacional e internacional ya
que es una variable que afecta directamente a las organizaciones. Dentro de las
empresas de tecnologia la inversion y alianzas con firmas multinacionales son
fundamentales. EI 2014 se prevé sea un afio de muchos cambios, se espera que la
inversion TI crecera 6.2% a nivel global impulsada por la demanda de nuevas
tecnologias. También se espera que la inversion empresarial en tecnologia crezca

un 3.3 % el 2014. En América Latina la compra de tecnologia aumentara 9% en
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el préximo afio. EI mercado de la tecnologia mantiene una transformacion

constante por el potencial que tiene la movilidad, nube y el Smart computing. **

Segln Joanne Correia “Los proveedores de software deben seguir financiando,
creando e invirtiendo en programas de ventas y marketing de soluciones
software, incluso en condiciones econémicas adversas para mantener la fidelidad

de los clientes”

Las empresas dedicadas a tecnologia necesitan tener informacion real acerca del
medio en el que se desenvuelven, existen varias empresas que se dedican a
mantener informacion actualizada como Gartner Inc. La cual es una empresa
consultora y de investigacion de tecnologias de la informacion, esta tiene sede en
Stamford, Connecticut Estados Unidos. Gartner Inc. identifica que para
mantener en balance la economia de una empresa los proveedores de software

deben seguir algunos consejos:

o Los proveedores deben saber diferenciarse por medio de tecnologias
especializadas de integracion y debe existir una segmentacion correcta de
la base de clientes.

o Consolidar sus relaciones con los departamentos de TI y las varias lineas
de negocio para de esta manera ofrecer soluciones que produzcan

resultados positivos.

3 Forrester Research (2013) www.forrester.com/ Software is eating the world



17
o Alinear las funcionalidades del software con la madurez existente en la
demanda.
o No se debe utilizar a la recesion como justificacion para el recorte de
Servicios.
o Los ahorros producidos por eficiencia u otros, deben ser dirigidos a

soluciones que proporcionen ventaja competitiva. **

2.1.2 Entorno Demografico

Es importante tomar en cuenta el efecto que tiene la economia internacional con
el dia a dia de la sociedad ecuatoriana y el impacto que genera. EI Ecuador en el
transcurso de los afios ha ido aumentando relevancia a la produccion nacional.

Dado que BusinessMind S.A. es una empresa con capital econdémico
ecuatoriano es necesario tomar en cuenta la situacion en la que Ecuador se

encuentra, asi como también la relacion en el ambito internacional.

El PIB nos indica que el Ecuador para el 2012 tuvo un crecimiento del 4,8%. Por
otro lado la tasa de desempleo urbano se ubico en el cuarto trimestre del 2012
en 5,04% que representa que la demanda de trabajo aumento. Para el mes de
diciembre del 2012 el riesgo pais promedio se ubic6 en 826, con una diferencia
de 534 puntos en comparacion de América Latina que fue de 291. En el periodo

de Enero a Noviembre de 2012 la balanza comercial se encontro con déficit de

“ITICI0,

(2009) [http://www.itcio.es/gastos-ti/informes/1005938010302/inversiones-software-

aumentaran.1.html]
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USD 146 millones. Para Noviembre de 2012 se recaudo un total de USD 10. 083
millones, el impuesto a la rento aumento en 8,73%.
Como factor determinante se debe mencionar la proyeccion poblacional que es
un instrumento importante para la planificacion demografica, econdémica, social
y politica del pais y de esta manera establecer posibles escenarios y prever
acciones, el Ecuador tiene 15,5 millones de habitantes al 2012, en el 2050

llegaremos a 23,4 millones de habitantes. °

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos identifico en el estudio de
Estratificacion del Nivel Socioeconomico que se realizo a 9.744 viviendas del
area urbana de Quito, Guayaquil, Cuenca, Machala y Ambato, que existen cinco
estratos, 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. Este estudio

serviré para tener una adecuada segmentacion del mercado de consumo. *’

2.1.3 Entorno Tecnoldgico

La innovacion tecnolégica es un pilar fundamental para el incentivo del
desarrollo de la economia ya que crea ventajas competitivas sostenibles. De
acuerdo a encuestas realizadas a empresarios, sienten que el Ecuador ain no

cuenta con un nivel de tecnologia adecuado. En el Reporte de Competitividad

15 Centro de Estudios y Anélisis Camara de Comercio de Quito (2012). Sintesis Macroeconémica #60
18 INEC (2012) [http://www.inec.gob.ec/proyecciones_poblacionales/Proyecciones.pdf]

7 INEC (2012)
[http://www.inec.gob.ec/estadisticas/?option=com_content&view=article&id=112&Itemid=90&&TB_ifr
ame=true&height=512&width=1242]
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Global del World Economic Forum, como pilar importante para fomentar la
competitividad se encuentra la Tecnologia, y como aspecto fundamental de la
estabilidad y crecimiento de la economia de un pais esta la empresa privada que
continlia realizando grandes e importantes esfuerzos para mantener niveles
competitivos tanto en el mercado local como en el internacional, se reconoce que
el nivel de competitividad en el mercado ecuatoriano ha mejorado, por otro lado
las inversiones en capital humano, tecnologia e infraestructura dan la
oportunidad de alcanzar niveles similares e inclusive mejores que otros paises de
la region.

Segun el World Economic Forum aun existen problemas econémicos, juridicos e
institucionales que deben ser resueltos para que el Ecuador pueda dar el gran

paso hacia la competitividad. *®

BusinessMind S.A. al prestar servicios tecnolégicos a empresas nacionales e
internacionales necesita conocer la situacion en la que se encuentra el pais en
relacion a temas de tecnologia, en los cuales podemos destacar los siguientes

datos:

Los gobiernos a lo largo de los distintos continentes han desarrollado iniciativas
para el fortalecimiento de sus plataformas tecnoldgicas para impulsar a sus
paises y a sus ciudadanos. EI World Economic Forum en su publicacion “Global
Competitiveness Report 2010-2011” coloca al Ecuador en el nimero 105 de 139
paises, como pilar fundamental este indice califica a los reforzadores de

eficiencia en donde la preparacion tecnologica es uno de los sub-indices

'8 Deloitte., (2012). “Informativo Gerencial”. Deloitte & Touche Cia. Ltda. Edicién Febrero 2012, p. 1-15



20
analizados, nuestro pais se ubica en la posicion 107 en el mismo. Como otra
medida importante en el ambito tecnoldgico de los paises se toma en cuenta la
tasa de penetracion de banda ancha, en el cual el Ecuador se encuentra en la cola
de la region con una tasa del 2,7% segln la Pyramid Research. Se debe recalcar
que el punto mas débil de Ecuador de acuerdo a estudios realizados esta en el
ambiente, teniendo como foco el ambiente de mercado y de politica, y ambiente

regulatorio. *°

2.1.4 Entorno Politico Legal

Las Tecnologias de Informacion y Comunicacion, conocidas como TIC son un
factor importante de desarrollo, en el Ecuador los encargados de llevar cifras
referentes a las TIC son el Ministerio de Telecomunicaciones MINTEL e
Instituto Nacional de Estadistica y Censos, en un estudio realizado por medio de
encuestas acerca a los avances en cuanto a los servicios de telecomunicaciones y
utilizacion de las TIC a nivel nacional, en diciembre de 2011 a 21 768 hogares a
nivel nacional, regional, provincial, de nivel urbano y rural. Los resultados
obtenidos en este estudio fueron que el 24,7% de los hogares ecuatorianos
cuentan con una computadora de escritorio, el 9,8% tienen un computador
portatil, el 78,8% de los hogares posee telefonia celular, el 32,6% de la
poblacién utiliza el servicio de internet. En los hogares ecuatorianos se ha

identificado que las principales razones para el uso de internet son la educacion,

9 AESOFT (2011) Estudio de Mercado del Sector de Software y Hardware en Ecuador; Asociacion
Ecuatoriana de Software
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obtencion de informacion, aprendizaje y la comunicacion, esto indica que las
TIC son relevantes para la equidad y mejoramiento de condiciones de vida, las
TIC se han ido convirtiendo en una necesidad para la sociedad en donde estas
son una exigencia permanente. %

En el ultimo informe acerca de Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacion TIC presentado por el Foro Econémico Mundial FEM, se destaca
que la brecha digital existente entre los paises desarrollados y los que estan en
vias de desarrollo en conjunto con los paises de América Latina el atraso es
evidente, aunque los paises en desarrollo en los Gltimos 10 afios han realizado un
gran esfuerzo para cerrar esta brecha existente. Ninguno de los paises de
América Latina y el Caribe que se encuentran en esta lista estan en los 30
primeros puestos, esto se debe de forma principal a la carencia de
infraestructura, acceso a banda ancha y a la escasez de capacitacion en la
poblacion para el uso de las TIC. Hay que tomar en cuenta el impacto que esto
puede tener en la competitividad y mejoras a nivel social.

En el 2012 se analiz6 a 142 paises, en el cual Ecuador se ubica en el puesto 96,
subiendo de rango en relacién al afio anterior. Se cree que dicho cambio de
posicion es por las mejoras en los componentes del Network Readiness Index

NRI, que estan relacionadas a la disposicion para aprovechar las TIC, también

Y RIVERA J. (2012).
[http://lwww.canaltecnologico.com/index.php?option=com_content&view=article&id=1408:cifras-tic-en-
ecuador-2012&catid=30:telecomunicaciones&Iltemid=55], INEC.
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este ascenso tiene relacion con la inclusion de los componentes de impacto

econémico y social.

Dentro del Plan Nacional de Desarrollo del Estado ecuatoriano se incorpord una
politica del gobierno nacional que corresponde al uso creciente de las
Tecnologias de la Informacién y Comunicacion TIC, esta politica menciona que
“La construccion de la Sociedad del Buen Vivir tiene implicito el transito hacia
la Sociedad de la Informacién y el Conocimiento pero considerando el uso de las
TIC, no solo como medio para para incrementar la productividad de aparato
productivo sino como instrumento para generar igualdad de oportunidades, para
fomentar la participacion ciudadana, para recrear la interculturalidad, para

valorar nuestra identidad plurinacional”. ??

El Instituto Ecuatoriano de Normalizacion INEN como parte del Plan de
Desarrollo aprobé algunas normas técnicas sobre Tecnologia de la informacion
en relacion a la provision de servicios tecnoldgicos con sus respectivos controles

y mejores practicas.

La norma INEN-1SO/IEC 20000 - 1:2009 Tecnologia de la informacion. Gestién
del servicio, relacionada con la gestion de servicios de tecnologias de la
informacidén, es una disciplina basada en procesos, enfocada en alinear los
servicios de Tl que se encuentra proporcionados con las necesidades de las
empresas, estableciendo como prioridad los beneficios que puede recibir y

percibir el cliente, para esto las empresas tienen que mejorar Sus procesos que

2l 'World Economic Forum; (2012), [http://www.weforum.org/issues/global-information-technology/gitr-
2012-data-platform]

22 plan Nacional para el Buen Vivir; (2013), [http:/plan.senplades.gob.ec/]
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estén basados en la adaptacion de tecnologia. EI INEN controlaré a las entidades
gubernamentales la adopcion y aplicacion de dicha norma, esto permitird a las
empresas proveedoras de servicio de Consultoria en Tecnologias de la
Informacion  brinden asesoria en la planificacion estratégica de IT y en
plataformas tecnologicas adecuadas para la transicion del alineamiento de los

procesos con tecnologia.

El Plan Plurianual tiene como objetivos por parte del Gobierno Nacional, la
ciencia y la tecnologia como una politica fundamental para buscar soluciones a
problemas significativos nacionales y sociales. EI Gobierno por medio de la
SENACYT para cumplir con dicho objetivo cred la Politica Nacional de
Ciencia, Tecnologia e Innovacion, con la que se espera fomentar el desarrollo
cientifico y tecnoldgico del pais, para de esta manera apoyar a la investigacion
cientifica con estdndares de calidad, e innovar de forma tecnolégica en la
empresa y fomentar la formacion de recursos humanos de alto nivel. Se esta
buscando el desarrollo de profesionales que cuenten con la capacidad de
implementar nuevos sistemas informéticos y posteriormente se lo utilice para
desarrollar mejoras productivas en los distintos sectores, esto es una barrera para
las empresas proveedoras de software ya que como politica del Estado se

encuentra el uso de software libre.

2.1.5 Entorno Socio Cultural

El Ecuador es un pais con varias nacionalidades y grupos étnicos, los cuales
tienen sus tradiciones y cultura. La diversidad cultural comprende las

costumbres, lenguas, tradicién, comida, entre otras. La herencia ancestral cuenta
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la historia del Ecuador, que nos diferencia de otros paises y construye nuestra
identidad. En el transcurso de los afios se han realizado varias actividades que
pretenden mantener la riqueza natural existente. La diversidad existente en el
Ecuador es muy rica y diversa, estas variadas manifestaciones potencializan el

turismo.

La cultura es la unién de todos los fendbmenos sociales, y tiene un vinculo
estrecho con la globalizacion, la misma va muy de la mano con la tecnologia.

Se han derribado grandes barreras gracias a los avances tecnoldgicos, esto
genera un avance en el intercambio comercial entre paises, y esto influye en la
cultura local ya que los mismos van tomando otro rumbo.

Se debe romper las brechas digitales entre los paises de la region y fomentar las
mismas entre los jovenes, descubriendo nuevas alternativas para el desarrollo de

culturas tecnoldgicas, se debe crear mayor motivacion.

El Ecuador esta viviendo un gran cambio tecnol6gico ya que contaba con
tecnologia escasa que conlleva algunas consecuencias para el desarrollo, lo que
no nos permite ser competitivos en el mercado mundial, una parte fundamental
es la conviccion por la ciencia y tecnologia, poco a poco se va logrando la
conectividad total del pais. La inversion es muy grande pero necesaria, se debe
incentivar al desarrollo tecnolégico ya que todo se mueve a traves de ella, la
tecnologia nos ayuda a facilitar los procesos de elaboracion, automatizacion de
los procesos y reduccion costos de produccién. Se debe reconocer a la compra

de tecnologia como inversién y no un gasto, por lo que debe ser utilizada de una
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forma adecuada. En la actualidad muchas empresas ecuatorianas no destinan un

presupuesto adecuado para la inversion de tecnologia.

El mundo estd analizando distintos tipos de tecnologia como el Cloud
Computing dado a los presupuestos pequefios que existen, mayoritariamente en
empresas de gobierno, la adopcion del mismo y las actitudes frente a este, es
importante tomar en cuenta las habilidades tecnoldgicas con la que cuenta cada
organizacion para un O6ptimo desarrollo de Cloud Computing. Estudios
demuestran tendencias favorables al mismo, se debe tomar en cuenta la
infraestructura y la carga de trabajo. Esta es una buena alternativa para
almacenar datos y muchos lo reconocen como un valor agregado al negocio ya
que existe disponibilidad de acceder a la informacion por medio de CPU’s,
laptops, tablets, smartphones, en otras empresas aun persiste la negatividad por

temas de seguridad de la informacion.

2.1.6 Relacién con la Empresa

BusinessMind S.A. es una empresa ecuatoriana que ofrece servicios de TI, posee
alianzas con empresas internacionales, es socio estratégico de las
multinacionales Oracle, Red Hat, Quest Software, Pink Elephant e IBM. Se ve
impulsada por la nueva demanda de tecnologia existente en el mercado ya que
las expectativas de compra de tecnologia en América Latina para los siguientes
afios son grandes.

En el Ecuador al existir diferentes tipos de necesidades es fundamental que una

empresa pueda ofrecer servicios integrales, BusinessMind S.A. posee un amplio
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portafolio de productos y servicios que se complementan entre si y de esta

manera se puede ofrecer soluciones dptimas a los clientes.

BusinessMind S.A. al ser una empresa multi latina con presencia en Ecuador,
Colombia y Chile se ve afectada en mayor grado de las economias
internacionales y al ser la economia ecuatoriana pequefia, los paises
internacionales tienen un alto grado de influencia en la misma.

La tecnologia es una pieza muy importante para el desarrollo, razén por lo cual
una actualizacion periddica por parte de las empresas es fundamental, ya que el
objetivo principal es ser competitivos nacional e internacionalmente dados por

la globalizacion.

En la actualidad las empresas se encuentran enfocadas en la inversion de
tecnologia, infraestructura, capital humano por lo cual es indispensable encontrar
una empresa que brinde el producto, servicio post venta y capacitacion, es decir
una empresa con un portafolio integral.

Para una empresa es importante estar preparada y adaptarse a los distintos
cambios que el ecosistema genera, como por ejemplo en el Ecuador como
politica de Estado se establecid que las empresas publicas deben utilizar
software libre, por lo cual es importante comenzar a ofrecer servicios con esta

variable.



3. ANALISIS DE LA ESTRUCTURA COMPETITIVA

3.1 COMPETIDORES ACTUALES

La competencia se encuentra integrada por otras empresas que estdn enfocadas al

mismo mercado con la intencidn de colocar y ofrecer productos y servicios; a nivel

mundial existen varias empresas de tecnologia que ofrecen soluciones integradas de

distintas lineas de negocio que incluyen licencias software, hardware, servicios y

capacitacion como BusinessMind S.A.

Con relacién a las soluciones que ofrece la empresa existen varios competidores

identificados:

Tabla 1: Andlisis de competencias BusinessMind S.A

TIPO DE
SOLUCION | COMPETIDOR ACTIVIDADES DE LA COMPETENCIA
Mensajes contra Oracle por precios. Demostraciones
Microsoft de producto. Descuentos agresivos en producto.
Base de Apoyo a canales. Mas mercadeo.
Datos Apoyo a gobierno en iniciativa de Software libre.
Software libre | Apoyo a comunidades como Machangara Soft. Ser
"gratis"
Se vende bien en base instalada de Novell. Esta por
Novell debajo de IBM y Oracle. Descuentos fuertes para
Seguridad ganar cuentas.
CA Estéa por debajo de todos los competidores. Se vende
mejor que Oracle en Ecuador.
SOA Software libre | Venden Intalio con casos de referencia
Software libre | Precios
BI SAP Casos y clientes de referencia. Mejores precios en
algunos casos.

Fuente:BusinessMind
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3.2 AMENAZAS DE NUEVOS INGRESOS

En la actualidad el mercado ecuatoriano tiene varias limitantes para el ingreso de
nuevas empresas que ofrezcan soluciones tecnoldgicas ya que la mayoria ya se
encuentran presentes en el pais, los fabricantes no venden directamente al consumidor
final ya que en el Ecuador se ha manejado la figura de socios estratégicos como
BusinessMind S.A. , un gran ejemplo es la multinacional Oracle que hasta hace 9 afios
se encontraba vendiendo directamente en el pais pero dada la inestabilidad econémica

que el Ecuador tiene, decidieron cerrar sus oficinas en nuestro pais.

Existen varias barreras de entrada que tendrian las empresas que decidieran ingresar en

el mercado, de las cuales de identifican las siguientes:

e Diferenciacién de producto.- Las empresas que ya estan en el mercado

ecuatoriano ya poseen un posicionamiento de marca, la imagen de la misma ya es

reconocida por el cliente existiendo lealtad del mismo.

e Acceso a canales de distribucion.- Seria necesario la creacion de nuevos socios

estratégicos que puedan vender el producto.

e Politicas de gobierno.- Decreto de uso de Software libre en instituciones publicas.

e  Capital.- Inversidn grande de recursos financieros para la puesta en marcha de la

empresa.
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Las empresas que tomarian la decisién de ingresar al mercado ecuatoriano se
enfrentan a muchas dificultades, hay que tomar en cuenta que las empresas fabricantes
de soluciones tecnoldgicas requieren que se cumplan varios estandares y que tengan
mucha experiencia en las mismas, por lo cual a BusinessMind S.A. no le preocupa

mucha el ingreso de nuevos competidores.

3.3 PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

Dentro del portafolio que BusinessMind S.A. ofrece existen varias lineas que tienen
sustitutos, inclusive los fabricantes con los que trabaja son sustitutos entre si, las
empresas ecuatorianas tienen distintas infraestructuras instaladas para sus operaciones,
es por ello que BusinessMind S.A. necesita ofrecer varias opciones de acuerdo a la que

mejor se adapte con relacion a la necesidad del cliente.

Es necesario posicionar a la empresa de manera adecuada acorde a los productos y al
tipo de cliente, teniendo como respaldo a los fabricantes que operan de manera

internacional.

Se debe reconocer que el principal sustituto que tiene BusinessMind S.A. es el
Software Libre que deban utilizar las empresas publicas, el mismo tiene algunas

ventajas y desventajas que deben ser analizadas:

Ventajas.-

e Se otorga el licenciamiento sin ningun costo.
e Se establecen funcionalidades de acuerdo al giro del negocio y necesidad del

cliente, se pueden aumentar sin ningdn costo.
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Desventajas.-

e Costo por el soporte que se debe brindar.

e No existe un software de desarrollo empresarial que tenga un buen
funcionamiento.

e No existe capacitacion certificada.

e Seguridad de la informacion.

3.4 PROVEEDORES

BusinessMind S.A. tiene la posibilidad de vender todos los productos de los

fabricantes con los que trabaja, los cuales son:

Oracle Corporation

Oracle es una corporacion Estado Unidense, con sede principal en Redwood City
California, es una empresa lider en el desarrollo de software empresarial y soluciones
TIC en el mundo, Oracle desarrolla software y brinda servicios relacionados con la
informacién que manejan las empresas, cdmo administrarla, utilizarla, compartirla, y
protegerla, entre sus principales productos se encuentran bases de datos, herramientas
de desarrollo, sistemas de gestion. Inicialmente empezd como Relational Software en
los afios 70.

En la actualidad tiene presencia en mas de 145 paises y mas de 75 mil funcionarios en
el mundo, tiene una facturacion alrededor de 18 mil millones de ddlares. Oracle cred
tecnologia que al momento es utilizada por todo tipo de industrias en el mundo, es la

primera compafiia de software que lo desarrolla e implementa para empresas que se
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encuentran 100% activadas por internet, los productos mas utilizados son base de

datos, herramientas de desarrollo de aplicaciones, aplicaciones comerciales, soporte.

BusinessMind S.A. al momento es Oracle Gold Partner el cual es un camino que abre
un amplia cartera completa de productos Oracle y a la vez permite que se desarrolle
una especializacion que ayudaran a incrementar la experiencia, obtener niveles méas
altos de retencion de los clientes y crear una diferenciacion en el mercado. Oracle
tiene un alto poder de negociacion ya que esta es una de las principales lineas que
maneja BusinessMind S.A., Oracle maneja un control directo sobre las ventas ya que

existen cuotas de ventas establecidas para cada afo que se deben cumplir.

RedHat Software Inc.

Red Hat es lider mundial en innovacién de soluciones de codigo abierto para empresas
en las que pueden aplicarse con garantia total. Comercializa productos de software
Opensource empresarial, virtualizacion, almacenamiento y cloud computing. Fue
fundada en 1993 y esta enfocada a la comunidad, proporcionando tecnologias
confiables con alto rendimiento, las lineas en las que se encuentra enfocada son cloud
computing, virtualizacion, almacenamiento, Linux y midleware. Tiene oficinas en mas
de 30 paises. Dentro de su portafolio de productos se encuentra la linea de Jboss como
una de las més fuertes.

BusinessMind posee la certificacién de Advanced Business Partner, Red Hat no tiene
tan alto poder de negociacion con BusinessMind S.A. ya que es una herramienta que
no se encuentra bien posicionada en el pais por lo que no existen cuotas de venta en

esta linea.
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Quest Software

Quest Software inicio sus operaciones en el afio 1987, en la actualidad tiene presencia
mundial con mas de 90.000 clientes, fabrica herramientas informaticas enfocados en la
gestion de sistemas y entornos de software apoyando a sus clientes en gestion, control,
mejora de sistemas de informacion , hace poco fue adquirido por la empresa DELL.
Como parte de su portafolio desarrolla y ofrece soporte en gestion de base de datos,
monitoreo de servicios para usuarios finales, infraestructura Microsoft, gestion de
aplicaciones, gestion de entornos virtualizacion.

BusinessMind en partner y distribuidor de este fabricante, el mismo funciona muy
bien alineado con Oracle, el mismo no tiene gran poder de negociacion ya gque no es
una de la principales lineas con las que BusinessMind S.A. trabaja y maneja esta linea

como complemento ya que existen varios clientes que confian en la misma.

Oracle University

Oracle University es una division de Oracle Corporation, su objetivo es la capacitacion
certificada de las herramientas de Oracle utilizadas a nivel mundial. Su portafolio
cuenta con méas de 3000 cursos de todas las areas que comprende la tecnologia Oracle.
Ofrecen capacitacion on line y presencial, ademas de productos complementarios
como CD’s de autoestudio y vouchers de certificacion para profesionales en todas sus
lineas. Oracle University posee centros de capacitacion en mas de 90 paises alrededor
del mundo.

BusinessMind S.A. en la actualidad Unico centro en el Ecuador habilitado para dictar

capacitacion y a su vez puede vender los servicios de Oracle University.
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Oracle University tiene gran poder de negociacién frente a BusinessMind S.A. ya que
ellos establecen una cuota trimestral que si no se cumple existe la posibilidad que

busquen otros partners en el Ecuador.

Red Hat Training

Red Hat Training es una division de RedHat Software Inc., son precursores en
programas de capacitacion y certificacion en Linux, Software con cddigo abierto y
Jboss. Tiene presencia en mas de ochenta paises en el mundo. Red Hat ofrece
certificaciones que tienen el mas grande reconocimiento en el sector de las tecnologias
de la informacion.

BusinessMind S.A. es el nico centro autorizado para dictar capacitacion Red Hat
Training, Red Hat tiene un alto poder de negociacién, le dio la oportunidad a
BusinessMind S.A. de que desde sus inicios sea el Unico centro autorizado razén por la

cual se debe acatar todos los requerimientos del fabricante.

Pink Elephant

Pink Elephant fue fundado a inicios del afio 1989, con presencia a nivel mundial, es
coautor de los libros de ITIL y es el proveedor mundial nimero uno en temas de
educacion y servicios de consultoria en temas relacionados a ITIL y ITSM, fue
seleccionado como experto internacional en el proyecto ITIL V3 del cual es autor del
libro. Es representante de Panel Internacional de Examinacion. Pink Elephant ofrece
servicios de educacion, consultoria, servicios on-line y conferencias relacionadas a las

mejores practicas acerca de tecnologia de la informacion.
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Pink Elephant no tiene un alto poder de negociacion con BusinessMind S.A. ya que en

la actualidad existen varios competidores que brindan los mismos servicios en el pais.

IBM

Intenational Business Machine en el afio 2012 cumplié 100 afios de trabajo a nivel
mundial, es una empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de hardware y
software para computadoras, entre sus lineas de negocio también se encuentran
servicios de infraestructura, alojamiento de internet y consultoria. Es la segunda
empresa mas grande del mundo. Tiene presencia en mas de 200 paises, es importante
destacar que mantienen un foco importante en la investigacion.

BusinessMind S.A. es Advanced Partner de IBM.

IBM tiene un gran poder de negociacién con BusinessMind S.A. ya que ellos también

tienen la posibilidad de vender directamente al cliente final.

3.5DISTRIBUIDORES

Nexsys

Nexsys es una organizacion fundada en Colombia en 1988, es uno de los primeros
distribuidores especializados de software y hardware, en la actualidad es el primer
mayorista de valor agregado en América Latina. Se encarga de la distribucion a
Resellers entre los que se encuentran los productos de Oracle comercializados por
BusinessMind S.A., cuenta con 36 fabricantes que son lideres mundiales del mercado

de IT, es aliado estratégico de fabricantes y socios. Mantiene una sélida red de negocio
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con socios estratégicos creando fortalecimiento en la cultura de servicio al cliente.
Son intermediarios entre el fabricante y los resellers ya que de esta manera los

fabricantes tienen un mejor control de las ventas en el territorio.

Inacorp s.a.

Inacorp S.A. tiene 18 afios de experiencia en el mercado ecuatoriano con cobertura a
nivel nacional, es namero uno en la distribucion de algunas marcas importantes en el
mundo, es un mayorista de tecnologia y provee productos y servicios certificados por
el fabricante. Ofrecen productos de alta tecnologia. Entre los cuales se encuentra Red
hat, Inacorp S.A. es solo un intermediario, la relacion en procesos se la realiza

directamente con el fabricante.

Avnet

Avnet Technology Solutions tiene presencia en méas de 30 paises ubicados en Latino
América, Caribe y Estados Unidos. Es un distribuidor lider en soluciones de TI, son un
canal de distribucion con mas de 50 afios de experiencia. Tallard Technologies es parte
de Avnet. Provee soluciones integrales de los principales fabricantes a socios
estratégicos y clientes. Se encarga de la distribucion de IBM y es un intermediario de

esta linea en Ecuador.
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3.6 CLIENTES

Empresas Pablicas

Un mercado al que se encuentra enfocado BusinessMind S.A. son las empresas
publicas ya que son las que necesitan constantemente proyectos integrados, en el
aspecto legal en este tipo de empresas es mas complicado ya que la mayoria de
proyectos tienen que ingresar por medio del INCOP que es el Instituto de Compras
publicas y en el cual puede ofertar cualquier empresa, existen distintas formas de
adjudicar dichos proyectos de acuerdo a montos y tipo de productos detallados en los
Anexos 1y 2. Aunque existe la disposicion de que las empresas publicas utilicen
software libre, existen muchas instituciones que ya tienen instalados software y
hardware pagado, para lo cual se brinda servicios de soporte o renovacion, cada
empresa requiere productos distintos. Las empresas publicas cada afio requieren gastar
su presupuesto, razon por la cual ellos ponen las condiciones caso contrario cambian

de proveedor para los siguientes afios.

Empresas Privadas

Este tipo de cliente es muy importante ya que tienen montos de inversion mas grandes,
la adjudicacion de estos proyectos es mas sencilla ya que se la realiza directamente,
existe problemas en muchas empresas internacionales ya que deben seguir pardmetros
y politicas de otros paises. Los productos y servicios que se comercializa con ellos
varia de acuerdo a la infraestructura y programas que manejen, con este tipo de

empresas es mas facil el proceso de venta ya que se llegan a acuerdos con cada parte.
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3.7RELACION CON LA EMPRESA

BusinessMind S.A. es una empresa ecuatoriana comercializadora de Software,
Hardware, consultoria y capacitacion certificada, es partner de varias empresas
multinacionales por lo cual cuenta con una licencia de distribucién de sus productos y
servicios. Posee un mercado importante que es atendido por un grupo de asesores
comerciales, los productos y servicios ofertados se encuentran respaldados por marcas
internacionales, se mantiene documentado el conocimiento de clientes finales y de
canales de distribucidn, el fabricante apoya a la empresa con visitas directas al cliente

final para crear presencia del mismo en el pais.

BusinessMind S.A. trabaja con mas de 200 empresas de distintos giros, como retail,
educacion, telecomunicaciones, gobierno, finanzas y petroleo, las mismas que han
confiado en las operaciones que desempefia.

Como principal factor se encuentra mantener la lealtad del cliente con un servicio post
venta y proporcionando la solucién adecuada a cada necesidad. Es importante
mencionar la exclusividad que se tiene por parte del fabricante para la venta de
productos en algunas lineas, esto crea poder de negociacion y condiciones ya que no

existe competencia directa.



4. ANALISIS INTERNO

4.1 ASPECTOS PRODUCTIVOS

BusinessMind S.A. es una empresa centrada en la comercializacion de productos, en la
actualidad no tiene productos con marca BusinessMind S.A., pero a futuro si se planea
el desarrollo de programas y aplicaciones. BusinessMind S.A. tiene como marca
personal la creacion de proyectos integrales con el portafolio de productos con el que
al momento cuenta la empresa, une los productos de los distintos fabricantes ya que su

adaptabilidad entre si es muy buena.

4.2 ASPECTOS COMERCIALES

BusinessMind S.A. es una empresa enfocada a la comercializacion como actividad
principal por ejemplo la venta de software, hardware y también brinda servicios
integrados de desarrollo, consultoria y capacitacion. El proceso de ventas no se
encuentra bien estructurado, al momento se lo realiza de manera informal y por lo
tanto no existen indicadores para un adecuado monitoreo y control de este proceso.

Esto tiene un impacto significativo en la organizacion.
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4.3 ASPECTOS ORGANIZATIVOS Y FINANCIEROS

BusinessMind S.A. al momento tiene varias areas que ayudan en la parte organizativa

y financiera de la empresa para de esta manera tener un mejor control de la operacion.

Administracion

Esta area concentra aspectos de comunicacion y relacionamiento con toda la empresa
para su adecuado funcionamiento, control de la misma, mantener los objetivos
empresariales y de esta manera tomar decisiones acertadas y precisas, esta area ayuda

al cumplimiento de metas planteadas.

Talento Humano

BusinessMind S.A. al ser una empresa localizada en varias ciudades de Sudamérica
centra las actividades de recursos humanos en Bogota, en Ecuador existe una persona
encargada de temas puntuales como el proceso de contratacion de personal y
disponibilidad de los mismos, asi como también el registro legal y la induccion

correspondiente, pero todas las directrices se envian desde Colombia.

Servicios

Esta &rea se encarga de la organizacion de recursos en temas de soporte, consultoria y

capacitacion, se mantiene una gestion en temas de infraestructura tecnoldgica con

relacion a proyectos y clientes. El &rea de servicios es un motor fundamental ya que
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sobre esta se encuentra el giro del negocio y mantienen una relacién directa con
proveedores y clientes. Es el segundo paso después de la venta ya que son los

ejecutores de la misma y los responsables del cumplimiento de contratos.

Mercadeo

En una empresa es muy importante esta area, pero lamentablemente BusinessMind
S.A. no cuenta con la misma, al momento existe una persona que se encarga de varios
aspectos con relacion a flyers y mailing pero no se realizan actividades de marketing.
Seria muy importante formar esta area ya que ayudaria al posicionamiento de la
empresa en el mercado, creacion de estrategias, y enfocar de una mejor manera el area

comercial identificando correctamente a los clientes y su segmento.

Finanzas

Esté area es responsable del tema de presupuestos, rentabilidad, compras, facturacion,
cobro, contabilidad, auditoria interna, entre otros. Es otro eje importante de la empresa
ya que también tienen control de las actividades financieras de la sucursal de Santiago

de Chile. Mantienen a la empresa en equilibrio con relacién al flujo de caja.

4.4 ASPECTOS GERENCIALES

Los procesos gerenciales de BusinessMind S.A. estan a cargo del directorio de la
empresa, los cuales definen estrategias y acciones a tomar para llegar a las metas

planteadas. Se determinan pautas para planes y actividades que mantengan a la
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empresa en el camino deseado, una gran fortaleza es que los gestores de estos procesos
estan en la vanguardia en dmbitos tecnoldgicos que es la actividad principal de la
empresa, una desventaja es que no existe un sistema de medicion para verificar que las

acciones tomadas estan teniendo resultado a corto y largo plazo.

La gerencia general define las politicas que la empresa debe seguir y como se llevaran
a cabo los procesos. Como desventaja que BusinessMind tiene es la comunicacion

precisa y exacta de las mismas a sus colaboradores.

El ambito comercial o de ventas de la empresa esta a cargo directamente de la
gerencia, los cuales trabajan directamente con el area de servicios para el
cumplimiento de contratos con el cliente y con los proveedores que son los que

distribuyen los productos.



5. ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO DEL CLIENTE

5.1 ESTUDIO DE MERCADO

BusinessMind S.A. como parte del plan de expansion en el mercado Latino
Americano, necesita mantener una empresa sélida, busca mantener una sola vision
como empresa, manteniendo pautas que le ayuden en el cumplimiento de objetivos a

corto y largo plazo.

5.1.1 Objetivos

El objetivo de realizar un estudio de mercado es conocer la percepcion acerca de
los productos y servicios ofrecidos por BusinessMind S.A. Tener una
retroalimentacion acerca de grado de satisfaccion del cliente y de esta manera
detectar los cambios que se deben realizar para mantener a los actuales clientes y

captar nuevos.

5.1.2 Disefio

Ya que la empresa necesita evaluar y establecer estrategias y lineamientos que

debe sequir, se realizard una investigacion de tipo descriptiva, la misma que se

la ejecutara por medio de encuestas telefonicas. BusinessMind S.A. con esta
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informacién podra determinar con mayor exactitud cuales son los aspectos a

mejorar en los &mbitos relacionados a la satisfaccion al cliente.

Poblacion Objetivo

La poblacién a encuestar esta compuesta por profesionales del &rea de tecnologia

responsables de cada una de las empresas y de los proyectos que estamos

ejecutando en las mismas, del sector publico y privado en Ecuador.

Disefio del cuestionario

El desarrollo del cuestionario de la encuesta se encuentra en el Anexo 3.

5.1.3 Andlisis de Resultados

Los resultados obtenidos de la encuesta de satisfaccion realizada a los clientes

fueron los siguientes:
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Gréfico 1

1.- El ejecutivo de cuenta demostré los
conocimientos y habilidades suficientes para
atender sus requerimientos.

# Muy conforme
M Excelente

i Muy bueno

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estudio de Mercado

Esto nos demuestra que el ejecutivo de cuenta esta atendiendo de manera
correcta a los clientes, por lo cual se debe seguir con las capacitaciones
relacionados a nuevos productos, también debe tener conocimiento en nuevas

tecnologias y tendencias para de esta manera orientar de forma adecuada al

cliente.

Gréfico 2

2.- Su ejecutivo de cuenta le ha dado a conocer
todo el portafolio de soluciones.

B Muy conforme
H Excelente

H Muy bueno

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estudio de Mercado
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Los ejecutivos de cuenta estdn dando a conocer todas las soluciones que
BusinessMind S.A. tiene, aspecto que se debe mantener pero siempre poner un
poco mas de énfasis al explicar todo el portafolio de soluciones en los primeros
acercamientos con el cliente, se debe explicar todos las alternativas que existen

para la resolucion de problemas del cliente.

Grafico 3

3.- éSe cumplieron los plazos acordados en
cuanto a entrega de propuestas?

B Muy conforme
H Excelente

H Muy bueno

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estudio de Mercado
Los tiempos acordados con el cliente no se estan cumpliendo en su totalidad,
aqui se debe poner mucha atencién ya que es parte de la confianza que el cliente
tiene en el cumplimiento de promesas establecidas y es parte de una primera
imagen que del trabajo de la empresa hacia el cliente, el no cumplimiento de los
tiempo establecidos también les afecta como empresa ya que genera un retraso
también en otros proyectos y el tiempo de inicio de nuevos se alarga, hay que
tomar en cuenta que cada retraso en los proyectos provoca multas por el tiempo

de cumplimiento de los contratos.
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Grafico 4

4.- Las propuestas presentadas cumplieron con sus
expectativas y objetivos planteados.

B Muy conforme
H Excelente

H Muy bueno

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estudio de Mercado
Las propuestas presentadas al cliente no estan cumpliendo al 100% las
expectativas del mismo, los clientes manifiestan que no se les presentan todas las
opciones con sus ventajas y desventajas, muchas veces el alcance del proyecto

no es tan profundo para resolver inconvenientes de fondo.

Grafico 5

5.- Califique en general la gestidn
comercial.

B Muy conforme
M Excelente

H Muy bueno

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estudio de Mercado
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La gestion comercial de los ejecutivos de cuenta se encuentra en un buen nivel,
pero se debe mejorar aun en muchos aspectos ya que no existe una satisfaccion
total del cliente, es importante que el aspecto comercial sea de total satisfaccion

ya que ellos son la cara de la empresa al cliente.

Grafico 6

6.- La ejecucion del proyecto/servicio se coordind
de manera efectiva, en cuanto a: organizacion,
gerencia de servicios, seguimiento y gestion de

recursos.

17%

B Muy conforme
H Excelente
H Muy bueno

B Bueno

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estudio de Mercado
El cliente no tiene una total satisfaccion acerca del proyecto ejecutado, esto debe
tener una mejora inmediata ya que esto demuestra la calidad de productos y
servicios ofrecidos, esto afecta directamente a la imagen de la empresa, la mejor
propaganda de una empresa son las buenas referencias, es necesario poner

mucha atencion en esto ya que la empresa necesita clientes recurrentes.
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Grafico 7

7.- ¢El tiempo de respuesta a sus requerimientos se
cumplié en funcion de lo acordado?

B Muy conforme
H Excelente

H Muy bueno

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estudio de Mercado
El tiempo de respuesta no es el 6ptimo que se debe tener con los clientes
tomando en cuenta la importancia de los proyectos, los clientes manejan
informacién muy importante por lo cual deben solucionarse sus problemas y

cumplir necesidades y requerimientos en un tiempo prudente.

Gréfico 8

8.- éLos recursos asignados tuvieron el perfil
profesional adecuado para el proyecto/servicio?

8% 8% 9%
(\]

B Muy conforme
M Excelente

B Muy bueno

B Bueno

M Regular

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estudio de Mercado
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Los recursos asignados a cada proyecto no son los adecuados, se debe analizar el
perfil del personal que se va a enviar a cada cliente, se debe tomar en cuenta la

complejidad del proyecto.

Grafico 9

9.- ¢Como califica la metodologia y los
procedimientos utilizados por nuestros
consultores?

8% 8% 8%
(]

B Muy conforme
H Excelente

H Muy bueno

B Bueno

H Regular

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estudio de Mercado
La metodologia y los procedimientos utilizados por los consultores no se estan
utilizando de una forma adecuada, es necesario tener procedimientos
establecidos en cada proyecto para que los consultores sepan que hacer en cada

Caso.
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Grafico 10

10.- ¢Como atendieron sus requerimientos los
consultores durante la prestacion del servicio?
(actitud y predisposicion)

8%

B Muy conforme
H Excelente
H Muy bueno

B Bueno

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estudio de Mercado

La actitud y predisposicion con los clientes por parte de los consultores con los
clientes es buena, pero debe mejorar ya que ellos son la imagen de la empresa

frente al cliente, deben demostrar que son su aliada de negocio.

Grafico 11

11.- ¢{Nuestros consultores fueron proactivos y
sugirieron ideas de nuevos servicios, proyectos
herramientas o nuevos usos de las mismas?

8%

B Muy conforme
H Excelente
H Muy bueno

B Bueno

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estudio de Mercado
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Los consultores no estan dando todas las alternativas existentes para la
implementacion de un proyecto de igual forma en la resolucion de problemas
que se presentan en medio de la implementacion del proyecto ya que no dan la
retroalimentacion necesaria para prevenir los mismos y esperar que no vuelvan a

suceder.

Grafico 12

12.- Califique en general la gestion de
consultoria

H Excelente

H Muy bueno

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estudio de Mercado
La gestion de consultoria no esta siendo la mas éptima ya que la percepcion de
los clientes referente a los mismos no es la mejor, el &rea de consultoria necesita
mejorar su organizacion, se debe evaluar con cada cliente los problemas que
estdn teniendo para solucionar problemas y tener retroalimentacion de los
inconvenientes de manera puntual asi de esta manera se atacara el problema de
raiz, la no conformidad de un cliente puede crear incumplimiento de contratos

lo que genera multas a BusinesMind S.A.
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Cruce de variables

Dentro del andlisis de resultados se ha realizado un cruce de variables para

determinar los factores determinantes que influyen en la satisfaccion del cliente.

Se ha dividido los resultados en dos partes, gestion comercial y gestion de

consultoria.

Gestion Comercial

Grafico 13 Cruce de variables gestion comercial

Gestion Comercial

86%

85%

84%

82%

80%

78%

76%

74%

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estudio de Mercado

Con relacion al analisis realizado en la gestién comercial, los clientes tienen solo

un 79% de satisfaccion, en este aspecto hay que considerar varios factores que
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son los que afectan a la gestion comercial y son los siguientes: los gerentes de
cuenta no demuestran los suficientes conocimientos y habilidades para atender
los requerimientos de los clientes, los ejecutivos de cuenta si dan a conocer los
producto y servicios ofertados en el portafolio pero adn les falta mejorar en este
aspecto, el factor que en su mayoria afecta a la satisfaccion total del cliente en
relacion al area comercial, es el cumplimiento de tiempo acordado para la
entrega de propuestas ya que lo califican con un 78% de satisfaccion y a su vez

no estan cumpliendo en su totalidad las expectativas de los clientes.

Gestion Consultoria

Graéfico 14 Cruce de variables gestion consultoria

Gestion Consultoria
80% 79%

78% 78%
0

76%
76%
75%
74% 74% 74%
72%
72%
70%
68%
9 10 11

12

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estudio de Mercado
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En el andlisis realizado en la gestidn de consultoria, los clientes perciben solo un
72% de satisfaccion, en este aspecto hay que considerar varios factores que son
los que afectan a la gestion de consultoria y son los siguientes: entre los mas
determinantes y que en su mayoria afectan a la satisfaccion total en el area de
consultoria son que los perfiles asignados a los clientes no son los correctos, la
metodologia y procedimientos utilizados no son adecuados, los consultores no
son proactivos en el uso de herramientas, lo clientes indican que es necesario
mayor organizacion y a su vez los tiempos de respuesta no son los mas 6ptimos,

y la actitud y predisposicion por parte de los consultores no fue la mejor.

Gestién Comercial Vs. Gestion Consultoria

Gréfico 15 Cruce de variables gestion comercial vs gestion consultoria

80%

79%

78%

76%

74%

72%

72%

70%

68%

Gestién Comercial Gestidn Consultoria

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estudio de Mercado
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Las dos areas analizadas fueron la comercial y consultoria, podemos determinar
que el factor que en su mayoria esta afectando a la imagen de empresa y
satisfaccion de los clientes es el area de consultoria, en la misma se debe poner
mayor control ya que es la prestacion del servicio como tal, lo que hace que el
clienta decida o no volver a comprar se encuentra en la percepcion que tuvo en

la prestacion de servicios por parte de BusinessMind S.A.

Satisfaccion Total Vs. Gestion Comercial y Gestion Consultoria

Gréfico 16 Cruce de variables satisfaccion total vs gestion comercial y
gestion consultoria
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La satisfaccion total es del 78%, se encuentra dentro de la categoria de la
encuesta realizada en el nimero 4 equivalente a Muy Bueno/ de acuerdo, el
factor determinante en este resultado es el area de consultoria ya que en la
misma se obtiene un 72% de satisfaccion, hay que poner mucho control en esta
area ya que el cliente no est4 obteniendo el 100% de satisfaccion que deberia
tener, la imagen de la empresa esta quedando muy mal ya que no estan
cumpliendo lo que ofrecen, debe existir también un mayor control en el area
comercial que también tiene nimeros malos, se debe monitorear cada proyecto y

atender requerimientos a tiempo.

Satisfaccion Total Vs. Variables

Grafico 17 Cruce de variables satisfaccion total vs variables
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La satisfaccion total es del 78%, la misma se ve afectada principalmente por las
variables referentes a la gestion de consultoria, podemos notar que los valores
mas altos se encuentran localizados en las primeras preguntas que son referentes
a la gestion comercial, hay que tomar en cuenta que la empresa debe tener un
cambio inmediato ya que no se esta cumpliendo lo que en la primera fase de la

venta se ofrece.

5.2 PERFIL DEL SEGMENTO META

El perfil del segmento meta de la empresa BusinessMind S.A. son empresas publicas y
privadas que dentro de las mismas utilizan tecnologias de la informacién o desean

implementar proyectos en los que integren soluciones tecnoldgicas.

5.3 SITUACIONES DE USO O CONSUMO HABITUALES

Las empresas a nivel nacional para mejorar la competitividad en las mismas en primer
lugar invierten en talento humano y segundo en su lista se encuentra la tecnologia,
desean fortalecer sus plataformas tecnoldgicas ya que necesitan mejorar sus sistemas

de informacién y de esta manera impulsar el desarrollo local

Las empresas que confian en BusinessMind S.A. son aquellas que estan interesadas en
mantener gestionada de forma adecuada su informacion. Empresas que deseen

mantenerse actualizados, o que deseen solucién automatizada de problemas

» AESOFT (2011) Estudio de Mercado del Sector de Software y Hardware en Ecuador;
Asociacion Ecuatoriana de Software
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relacionados a tecnologias de la informacién. La mayoria de empresas una vez al afio
analiza los programas y versiones que estan utilizando para de esta manera determinar
si es necesario actualizar y si las herramientas utilizadas cumplen y generan los datos

deseados.

5.4 ATRIBUTOS DIFERENCIALES VALORADOS EN EL PROCESO DE ELECCION

DEL PRODUCTO

BusinessMind S.A. al ser partner directo de los fabricantes de las distintas lineas de
negocio que maneja, tiene las licencias para la comercializacion de las mismas,
BusinessMind S.A. tiene como asociado de negocios a los lideres en la industria de
cada producto. Los productos comercializados son utilizados por empresas
multinacionales a nivel mundial y son productos muy reconocidos en el ambito
tecnoldgico. El cliente no solo tiene la garantia de BusinessMind S.A., también tiene
la garantia de un fabricante con el que también interactla directamente, los cuales
trabajan desde varias filiales a lo largo del mundo 24 horas 7 dias a la semana

brindando soporte continuo para garantizar el 100% de satisfaccion del cliente.

5.5ACTITUDES HACIA EL PRODUCTO FRENTE A PRODUCTOS ALTERNATIVOS

La industria tecnoldgica en la actualidad es muy competitiva, razén por la cual hay
gue mantenerse actualizados, los fabricantes con los que BusinessMind S.A. trabaja se
mantienen a la vanguardia, son desarrolladores de nuevas soluciones tecnoldgicas asi
como aplicaciones y programas disefiados para el manejo empresarial, en la actualidad

existen varios productos similares que se encuentran de forma gratuita, pero hay que
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tomar en cuenta que estos productos no cuentan con un aval de fabricante y no tienen
soporte en caso de cualquier inconveniente. Las empresas mantienen mucha
informacion valiosa que necesitan sea protegida y utilizada de forma adecuada
generando resultados Optimos, razén por la cual los clientes prefieren utilizar

productos garantizados.

5.6 TAMANO ACTUAL DEL MERCADO

Es importante destacar que en el Ecuador no existen fuentes de informacion oficiales
relacionadas con el sector de software y hardware, el tamafio del mercado se ha
estimado con fuentes primarias tomadas de bases de datos del Servicio de Rentas
Internas, Estadisticas del Banco Central del Ecuador y estudios, analisis que se
realizaron previamente de la industria. En el afio 2009 todas las empresas ecuatorianas
reportaron tener equipos de computacion y software por un valor de $1, 411 millones
de ddlares; con relacion al tamafio de mercado referente a los ingresos anuales a las
ventas de equipos de computacion y software en el Ecuador, en el 2009 se reportaron

ventas. 2*

5.7 TASA DE CRECIMIENTO ANUAL DEL MERCADO EN LOS ULTIMOS ANOS

De acuerdo a bases de datos internas del Servicio de Rentas Internas SRI, las empresas

gue tienen como principal actividad econémica actividades que estan relacionadas a

software y hardware en el Ecuador, reportaron en el 2009 un total de ingresos de

* AESOFT (2011) Estudio de Mercado del Sector de Software y Hardware en Ecuador;
Asociacion Ecuatoriana de Software
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$1, 050 millones de dolares, lo cual corresponde a un 75% de sus ingresos. Esta
industria ha tenido un crecimiento anual del 16.3% desde el 2004%°, esperando asf

para el 2013 ingresos totales por $1, 921 millones de dolares.

5.8 TASA DE CRECIMIENTO ANUAL ESPERADA PARA LOS PROXIMOS ANOS

Para los proximos afios se espera un crecimiento del 16,3% que se ha venido
manteniendo en los pasados afios ya que es con el que las empresas ha venido
trabajando y proyectando en temas de inversion. En la actualidad la economia del pais
mantiene indices variables, y el uso de software libre como decreto para empresas
publicas afecta mucho el mercado, razén por la cual las empresas esperan mantenerse

en el ritmo de crecimiento que han tenido.

5.9 SEGMENTO DE MERCADO

En la industria del software se clasifica el mercado de la siguiente manera:

e Software.- aplicaciones de software, software de entretenimiento para hogares,
sistema de software.
e Servicios de tecnologia de informacion (TI).- procesamiento de datos,

outsourcing.

» AESOFT (2011) Estudio de Mercado del Sector de Software y Hardware en Ecuador;
Asociacion Ecuatoriana de Software
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e Software y servicios para internet.- internet software, bases de datos en linea,
servicios interactivos, servicios de registro de direcciones web, disefio de servicios
de internet.

e Computadoras y periféricos.- hardware, computadores personales, servidores,

networking, storage, componentes electrénicos, periféricos. %

5.10 DISTRIBUCION GEOGRAFICA DE VENTAS

La concentracion de las ventas totales de BusinessMind S.A. se encuentra en las
principales ciudades de los tres paises en los que en la actualidad opera que son:
Quito, Guayaquil, Bogot4, Medellin y Santiago de Chile. En el Ecuador la mayor
parte de las ventas se encuentra en la ciudad de Quito destacando asi empresas
publicas, desde Quito se mantiene el control de ejecucion en el Ecuador, en la ciudad
de Guayaquil existen proyectos y clientes puntuales, se estd intentando ampliar la

cobertura en esta ciudad.

5.11 CICLO DE VENTAS Y ESTACIONALIDAD

BusinessMind S.A. tiene un ciclo de ventas que comprende en las siguientes etapas:

e Etapa de prospeccion.- en esta etapa BusinessMind S.A. busca clientes

potenciales en los cuales ya sabe que previamente utilizaron los productos que la

% AESOFT (2011) Estudio de Mercado del Sector de Software y Hardware en Ecuador;
Asociacion Ecuatoriana de Software
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misma ofrece y a su vez clientes que deseen cambiar y mejorar en temas
tecnologicos.

o Etapa de contacto con el cliente.- BusinessMind S.A trabaja con clientes
corporativos razén por la cuél es necesario fijar telefonicamente una cita previa a
la reunién que se desea tener con el mismo, en la reunion con el cliente se
presenta el portafolio con el que la empresa cuenta, luego de esto se pide al cliente
una retroalimentacion acerca de los proyectos que en la actualidad estan
trabajando y aquellos que estan planeando a futuro, en los cuales BusinessMind

S.A. les podria apoyar.

e Etapa de levantamiento de la informacion.- EIl Gerente de Cuenta luego de la
reunion con el cliente procede a realizar un resumen de la misma en el cuél
organiza sus apuntes y verifica los requerimientos de cliente, después se conversa
con el area de servicios para validar y armar el proyecto integral que se le deberia

ofrecer al cliente y se arma la propuesta.

o Etapa de presentacion de la propuesta.- ElI Gerente de Cuenta mantiene una
segunda reunion con el cliente para presentarle las alternativas y la propuesta, se

realizan cambios en el caso de ser necesarios.

o Etapa de cierre de la venta.- Se realiza el proceso para la firma del contrato ya que
en el caso de que el cliente sea una empresa privada se reine la documentacién
necesaria como aval del contrato y en el caso de empresas publicas dependiendo
del monto que puede ser de menor cuantia en el cual solo se relne documentacion
solicitada y en el caso que se un monto mayor se determina el modo de
contratacion para de esta manera realizar la licitacion y culminar el proceso de

venta.
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BusinessMind S.A. mantiene se control de resultados en ventas por trimestres, los
cuales mantienen distintos porcentajes de la cuota y meta de ventas de afio, el mismo
esta definido por la estacionalidad de las ventas que se da por los distintos factores

que afectan la venta del producto en ciertas épocas del afio.

Los porcentajes de ventas son los siguientes:

Q1 20%

Q2 25%

Q3 20%

Q4 35%



6. DISENO DEL PLAN DE MARKETING

6.1 ANALISIS FODA

Dentro de los aspectos necesarios para la determinacion del programa de accion es
necesario el uso del analisis FODA ya que nos permite determinar de forma objetiva
los aspectos en que la empresa tiene ventajas respecto a su competencia y los aspectos

que necesita mejorar para ser competitiva.

Fortalezas

e Apoyo en preventa y postventa al cliente, se realiza venta consultiva con el
respaldo de proveedores y canales de distribucion.

e Capacidad para generacion de negocios integrales utilizando todas sus lineas de
manera fusionada.

e Conocimiento relacionamiento y experiencia en el &rea tecnoldgica.

e Equipo de colaboradores con amplios conocimientos técnicos que estan
interesados en mantenerse actualizados con compromiso y responsabilidad.

e Centro autorizado de capacitacion Oracle University, Red Hat Training, Pink

Elephant.
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e Respaldo financiero y prestacion de servicios de BusinessMind S.A. Chile y
Colombia.
e Existen empresas que ya cuentan con software y hardware de los fabricantes con

los que BusinessMind S.A. trabaja.

Debilidades

e Falta una estructura definida de procesos establecidos para la coordinacion y
gestion de las actividades de BusinessMind.

o Deficiente uso de agenda para la planificacion de asignacion de trabajo para los
consultores.

o Falta de indicadores para medir el desempefio de la empresa.

e Existen muchos contactos para el reporte de problemas y los tiempos de respuesta
son malos.

o Falta de conocimiento del portafolio completo por parte de los gerentes de cuenta.

o Falta de consultores especializados para proyectos avanzados.

o Descoordinacion entre el area de servicios y los comerciales para la presentacion
de propuestas.

e No existe reconocimiento de la empresa ni posicionamiento en el mercado
ecuatoriano.

e Al momento el area de marketing no se encuentra establecida.
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Oportunidades

¢ BusinessMind cuenta con el apoyo directo de los fabricantes para el proceso de
preventa, cierre de negocios y postventa.

¢ Interés dentro de empresas por mantenerse actualizadas tecnoldgicamente.

e Presentacion de proyectos integrales en los que se incluye hardware, software,
consultoria y capacitacion.

e Ya que en el Ecuador existe un decreto para que las empresas publicas utilicen
software libre BusinessMind también ofrece servicios de consultoria, soporte y
capacitacion en dichas herramientas.

e Capacidad de impulsar distintas lineas de negocio, creacion de alianzas con
nuevas marcas y nuevos fabricantes.

o La certificacion 1SO exige una mayor organizacion de la empresa.

o Posibilidad de desarrollo de nuevas aplicaciones y herramientas tecnolégicas.

Amenaza

¢ Alta rotacién de personal en empresa publicas, lo que complica el cierre de ventas,
prestacion de servicios y negociacion.

o El cliente tiene opcion de uso de productos sustitutos o marcas alternativas con
costos menores.

e Ya que la tecnologia avanza constantemente a muchas empresas no les gusta
invertir en la misma.

e Entrada de nuevos competidores ya que los fabricantes buscan cada vez mas

socios estratégicos en el Ecuador.
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e Los consultores especializados son muy cotizados por la competencia.
¢ Algunas empresas muy grandes prefieren realizar la compra directamente con los
fabricantes.

¢ Disminucion de presupuestos en empresas publicas y privadas.

6.2 ACCIONES ESTRATEGICAS

Las acciones que se esperan poner en marcha para el cumplimiento 6ptimo de los
objetivos planteados por BusinessMind S.A. se elaboraron en base al analisis FODA
que se realizd, las mismas se establecieron de acuerdo a los cuadrantes de la matriz

FODA.

Fortalezas- Oportunidades

e BusinessMind S.A. cuenta con el apoyo directo de los fabricantes, razén por la
cual en el proceso de preventa se demostrara presencia del fabricante ante el
cliente para que el mismo tenga seguridad de que estan trabajando con una
empresa que cuenta con respaldo directo del mismo, se debe mantener la venta
consultiva que se realiza para tener un cierre del negocio y post venta exitosos.

e Las empresas tienen interés de mantenerse actualizados en el ambito tecnolégico
constantemente por lo cual se presentaran proyectos de solucién integrados con
las distintas lineas de negocio que se manejan para que los mismos sean mas
atractivos para el cliente ya que se fusionan tecnologias actuales de distintos tipos
con la posibilidad de actualizacion contante acorde a los cambios que se puedan

presentar.
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Dado que el equipo de colaboradores tienen amplios conocimientos técnicos y
constantemente se capacitan para mantenerse actualizados existe la posibilidad de
desarrollar nuevas aplicaciones y herramientas con la marca BusinessMind S.A.
para atacar a otro mercado ya que las lineas existentes son de alto presupuesto y
no todas las empresas estan dispuestas a invertir mucho dinero en temas
tecnoldgicos, esto también ayudara en temas de flujo de caja y liquidez ya que al
no ser montos tan grandes el pago es mas rapido.

Dado que en el Ecuador existe un decreto para las empresas publicas que solo
pueden utilizar software libre, BusinessMind S.A. vende también de manera
individual a software y hardware, servicios de consultoria, soporte y capacitacion
ya que es centro autorizado de capacitacion en las lineas que maneja.

La situacion econdmica del Ecuador al momento no es muy estable, pero al tener
sucursales en Colombia y Chile, los mismos son un respaldo financiero y apoyo
en el rea de servicios, este demuestro fuerza con los fabricantes que se trabaja
actualmente y los que se espera crear alianza a futuro.

BusinessMind S.A. maneja productos con marcas reconocidas mundialmente, por
lo cual tiene experiencia y capacidad de impulsar distintas lineas de negocio
individualmente y fusionadas.

Al existir empresas que ya cuenten con los productos que se venden es mas facil
que sean clientes recurrentes ya que la aplicacion de herramientas ya se encuentra
acoplada al rol del negocio por lo cual desean actualizar dichos sistemas en lugar

de insertar nuevos.
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Fortalezas- Amenazas

e En la actualidad existen varios productos sustitos que dia a dia se crean en el
ambito tecnoldgico, por lo cual es importante tener presencia del fabricante
directamente con el cliente para solventar cualquier duda o problema para de esta
manera evitar que busquen nuevas alternativas.

e Los fabricantes constantemente buscan nuevos socios estratégicos para la venta de
sus productos, esto crea cada vez mas competidores pero BusinessMind S.A. al
crear proyectos integrales le da un valor agregado al cliente lo que hace que los
prefieran.

e Existen empresas muy grandes que exigen comprar directamente al fabricante
aunque el modelo de negocio no trabaja de esta manera ya que en el Ecuador los
fabricantes solo venden por medio de socios estratégicos, por lo cual en estos
casos se debe trabajar con el esquema de beneficios en el momento de tener de
manera fisica a una empresa responsable de la vente e implementacion.

e Muchas empresas se rehdsan a invertir mucho dinero en tecnologia, razon por la
cudl es importante que los consultores trabajen directamente en preventa para de
esta manera explicar acerca de todos los beneficios del producto al &rea técnica ya
que ellos son los usuarios finales.

e En una empresa el factor humano es una herramienta fundamental ya que son los
que tienen el conocimiento del giro del negocio y todo lo relacionado al
funcionamiento del mismo, pero al existir un alto grado de rotacion de personal en
empresas publicas, los colaboradores se llevan con ellos el conocimiento
adquirido, razon por la cual BusinessMind S.A. ofrece como parte fundamental en

todos sus proyectos invertir en capacitacion.
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e Debido a la economia del pais las empresas han disminuido el presupuesto
destinado a tecnologia, por lo cual BusinessMind S.A. tiene la capacidad de
acoplarse a sistemas que la empresa ya tenga y desarrollar herramientas de mejora
dado por el alto conocimiento de los colaboradores.

e Al ser los consultores muy cotizados por la competencia, se impulsa
constantemente al aprendizaje continuo de nuevas herramientas para que de esta
manera los colaboradores se sientan motivados y respaldados en su desarrollo
profesional.

e BusinessMind S.A. forma personal técnico ya que muchas veces los
colaboradores no son estables en las empresas que laboran, de esta manera en el
caso que el personal técnico que es parte esencial de la empresa decida cambiar de

lugar de trabajo, su remplazo es inmediato.

Debilidades- Oportunidades

e BusinessMind S.A. cuenta con una certificacion 1SO, la misma exige que la
empresa mantenga sus procesos establecidos y ordenados, razén por la cuél se
estan organizado todos los procesos administrativos.

e BusinessMind S.A. al contar con varias lineas de negocio debe dividir a su grupo
de colaboradores acorde al fabricante en el cual se encuentren enfocados en cada
proyecto para de esta manera tener una agenda mejor coordinada.

e Con la implementacion del proceso de certificacion I1SO se crearon indicadores
para medir el desempefio, los cuales estan siendo probados para de esta manera

tener un panorama claro de todo lo que afecta a la empresa.
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Los gerentes de cuenta no tienen un conocimiento claro de todo el portafolio que
la empresa oferta, razon por la cual es necesario que tengan apoyo del area de
servicios para que puedan asistir en conjunto al levantamiento de requerimientos
con el cliente, de esta manera también ir aprendiendo de los productos y servicios
que se ofertan.

En algunas lineas existen muy pocos consultores especializados razon por la cual
el apoyo de Colombia y Chile en este aspecto es muy importante ya que se debe
manejar con una agenda unificada de los 3 paises, y también seguir con el proceso
de capacitacion de personal local.

La estrategia general de BusinessMind S.A. es trabajar de manera regional, por
esta razon es necesario trabajar en conjunto para la definicion de procesos internos
y de esta manera esta alineados tomando en cuenta las necesidades de cada
mercado.

Se debe crear una via de comunicacion efectiva con el cliente, una mesa de ayuda
siendo esta la Unica via de contacto con el cliente, para que el mismo pueda
comunicar problemas, ya que hay que tomar en cuenta que el funcionamiento de
los mismos no tiene interrupcion, por lo cual esta vias deben prestar servicios 24 x
7, que quiere decir 24 horas 7 dias a la semana, y de esta manera solucionar

problemas urgentes y no afectar el negocio de los clientes.

Debilidades- Amenazas

Los clientes nuevos tienen poca confianza razén por la cual es importante tener

presencia de un fabricante y que se sientan respaldados por los mismos a la vez
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que entiendan la importancia de implementar los productos y servicios que
ofertamos en sus organizaciones dandonos una imagen de aliados de negocio.

e Ya que los presupuestos destinados a tecnologia cada vez son menores se debe
buscar un contacto continuo con el cliente para que en presupuestos futuros se
analice la importancia de destinar mayores fondos.

e Se debe crear conciencia en el cliente acerca del uso de tecnologias de
informacién y el rol que pueden desempefiar en cada tipo de empresa para de esta

manera impulsar a la compra.

6.3 FIJACION DE OBJETIVOS

Dentro de los objetivos luego de la implementacion del Plan de Marketing de

BusinessMind S.A. se han determina los siguientes para el afio 2015:

e Mantener un monto de facturacion mayor a 20 millones de ddlares anuales
acumulada en las distintas lineas de negocio para el afio 2015.

e Incrementar el equipo comercial de 7 gerentes de cuenta que existe en la
actualidad a 10 en el Ecuador para el afio 2015.

e  Obtener un margen de utilidad neta en ventas del 35% durante el afio.

e Percepcion, notoriedad y reconocimiento de la empresa manteniendo una imagen
corporativa.

e Satisfaccion del cliente en la adquisicion de los productos o servicios.
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6.4 DETERMINACION DE ESTRATEGIAS COMERCIALES

Como estrategias comerciales para lograr los objetivos planteados tenemos lo

siguiente:

e Debido a que en BusinessMind S.A. no existe un departamento de marketing, para
el afio 2014 se creard el mismo debido a que es una parte muy importante de
cualquier organizacion.

e Capacitar continuamente a los Gerentes de Cuenta acerca de todos los productos,
servicios y soluciones con los que BusinessMind S.A. cuenta asi como también
acerca de nuevas soluciones tecnoldgicas que dia a dia se van descubriendo. La
capacitacion se la debe realizar en la primera fase y cada vez que llegue un nuevo
gerente de cuenta asi como también cada vez que aparezcan nuevos productos y
servicios.

e Se realizard segmentacion de clientes potenciales para de esta manera distribuir a
los gerentes de cuenta acorde a su experiencia y relacionamiento.

e Dentro del listado de clientes se realizard encuestas en las cuales nos ayuden
indicando la diferencia que creen que BusinessMind S.A. tiene con la competencia
y determinar si conocen toda la gama de servicios que la misma brinda, para de esta
manera reforzar los aspectos que los clientes no estan claros.

e Reforzar la imagen y reconocimiento de marca manteniendo presencia en clientes
antiguos y presentacion en clientes nuevos, se debe reforzar los puntos que
marquen a las personas como las ventajas de los productos y nuevas tecnologias
para que puedan recordar la marca, generando vinculos con la misma. Hay que

tomar en cuenta que los clientes compran por varios aspectos en los que se
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encuentran la necesidad, emocién, conquista, inclusion, deseo, status, placer,
envidia, y experiencia. En los cuales podemos recalcar que los productos que ofrece
BusinessMind S.A. son de status alto y ofrecen una nueva experiencia al
consumidor ya que facilitan el trabajo y a la vez la necesidad de implementacion
por los beneficios que presentan.
Mantener al cliente informado acerca de nuevas tecnologias, se debe simplificar las
ideas para el cliente mediante correos electronicos y visitas al cliente.
Manejo de marketing personalizado, uso de exteligencia que se encuentra
relacionada a la capacidad de actualizacion de observacion de tendencias, esta se da
por el resultado de la interaccién y el trabajo en equipo, se observa y se absorbe lo
que hay en el mundo. Como primera fase se la utilizara dentro de la organizacion
para determinar como se debe trabajar y actuar en cada cliente, luego se lo realizara
con los fabricantes ya que ellos en la mayoria de casos también tiene contacto
directo con el cliente.
La promocion de los productos y servicios se lo realizard offline y luego online,
manteniendo de esta manera interactividad en la pagina web. Se realizard la
promocion de los productos y servicios por medio de revistas, flyers, y articulos
promocionales que son proporcionados para el fabricante, en los mismos se invitara
a que se registren en la pagina web para obtencidn de beneficios y de esta manera
se creard conocimiento de todo lo relacionado a la empresa como tipos de
soluciones, productos, servicios que se ofrecen asi como también nuevas tendencias
e innovacion.
Se manejara estrategia de marketing de contenido, como aspecto fundamental
dentro del internet es la accesibilidad en las busquedas de BusinessMind S.A., esto

se lo manejara identificando y usando palabras claves en negrilla y repetidamente
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en la pagina web, uso de palabras directas e indirectas, negativar palabras, esto
generard que la pagina de BusinessMind S.A. se localice en las primeras posiciones
en los buscadores web, se implementara el manejos de blogs interactuando con las
personas con temas y opiniones de interés para de esta manera darnos a conocer.
La publicidad deberd Ilamar la atencion, razén por la cual se utilizara como
metodologia story telling que se refiere a contar una historia en la que intervengan
los productos y servicios para que las personas no pierdan la atencion. De esta
manera también se lograra que se sientan identificados con la publicidad, esta
metodologia sera utilizada directamente por los creadores de los artes a presentarse
para revistas y mailing.
Presentacion de simuladores y demos a clientes en los cuales se indiquen beneficios
y utilidades de productos. Los mismos son proporcionados por el fabricante en el
lanzamiento de los productos, estos generan una simulacion de la situacién de cada
empresa y demuestra los beneficios en la implementacion de los productos y
servicios ofertados.
Mercadeo efectivo para el usuario final, en este aspecto se va a realizar eventos y
seminarios, lanzamiento de nuevos productos, relaciones publicas, esto se lo
realizara de acuerdo al cronograma trimestral de los fabricantes que son los que
auspician los mismos. Se realizard telemarketing, mailing, con relacion a los
productos y servicios ofertados. También se establecerd creacion de material
promocional, generacion de base de datos de clientes, estds son las primeras
actividades de las que se encargara el area de mercadeo.
Manejo y control del area de consultoria mediante encuestas de satisfaccion a los
clientes periodicamente, los resultados de las mismas se presentaran al gerente se

servicios, los cuales tomaran las medidas respectivas, estos resultados se
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mantendran controlados por medio de actas en las que se determinaréa los cambios
en los resultados de las encuestas.
Desarrollo de descuentos y promociones limitadas por tiempo y porcentaje, las
mismas se las analizard con cada fabricante ya que ellos forman parte directa del
proceso de ventas.
Mantener el conocimiento documentado acerca de la informacion de los clientes
para de esta manera vender productos que se ajusten al giro del negocio del cliente
y prestar una mejor solucion para cada organizacion.
Los Gerentes de Cuenta deben presentar a los productos y servicios como
generadores de productividad y competitividad en el mercado en el que trabajan,
debe ser una venta consultiva. Se debe proporcionar informacion correcta sobre las
ventajas de los productos en el momento correcto demostrando la rapidez del
retorno de la inversion.
Mantener como estrategia corporativa dirigirse hacia el lado de diferenciacion, la
comunicacion principal con el cliente debe ser el por qué los productos y servicios
son mejores y que son Unicos, se debe comunicar valor. Al generar valor en el
proceso de ventas de demuestra el beneficio versus costos que es el algo por lo que
el cliente esta dispuesto a pagar lo que genera iniciativa del cliente.
Identificar el tipo de cliente con relacion si es un comprador de valor intrinseco que
se encuentra inclinado hacia una venta transaccional con un presupuesto pequefio, 0
un comprador de valor extrinseco que prefiere una venta consultiva con un
presupuesto mayor.
Los gerentes de cuenta deben mantener en un proyecto los aspectos claves a seguir

para generar valor:
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— Calificar oportunidad e identificar quien toma la decision.
— Ser patrocinador en areas funcionales.
— Anélisis de requerimientos.
— Disefio de la solucion.
— Mostrar el valor del proyecto.
— Cierre del negocio.
— Implementacion del proyecto.

Generar diferencia.

e De cada reunion generada con el cliente de debe documentar una introduccién,
diagndstico, recomendaciones, resumen y proximos pasos, para de esta manera
saber el estatus en el que se encuentra con cada cliente.

e ldentificar la competencia periédicamente, se debe analizar los competidores mas
fuertes para reforzar areas en las que estemos con deficiencias.

e Se debe visualizar un comportamiento de consumo previsible.

e Generar adaptacion de los productos acorde al mercado en el que se encuentre el

cliente.

6.5 DETERMINACION DEL PROGRAMA DE ACCION

Para la determinacion del programa de accién hemos visto necesario reconocer una
parte fundamental del direccionamiento estratégico que la empresa tiene, en el cual se

involucra:
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Mision

“Atender las necesidades de tecnologia de informacion de las empresas,
proporcionando a nuestros clientes servicios y productos de calidad, que aporten a la

generacion de valor y a un crecimiento con confianza” #’

Visién

“Convertirnos en socio estratégico de nuestros clientes para mejorar su competitividad

a través de la dptima aplicacion de tecnologias de punta” %

Valores

e Responsabilidad por la CALIDAD

e Valoramos a nuestro PERSONAL

e LIDERAZGO como individuos y como compafiia
e INTEGRIDAD en todo lo que hacemos

e Parte esencial de la compafiia son los PROVEEDORES Y FABRICANTES *°

7 Informacion obtenida de la pagina web de la organizacion: www.bmindcorp.com
% Informacion obtenida de la pagina web de la organizacion: www.bmindcorp.com

# Informacion obtenida de la archivos internos de la organizacion
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Creacion area de Marketing y vinculacion area comercial

Como parte fundamental se creara el area de marketing, la cual estard vinculada
directamente con el area de ventas, las estrategias planteadas para trabajar con el area

comercial son las siguientes:

e Fidelizacion de la cartera de clientes, brindando un anélisis situacional del cliente
para de esta manera crear oportunidades de negocio.

e Revision de la base de datos y validacion de contactos del departamento
tecnoldgico que la empresa mantiene.

e Tomar contacto con los clientes para determinar la infraestructura que tiene.

e Agendar reuniones para presentacion con clientes.

e Mantener presencia en eventos realizados por los fabricantes.

e Control de seguimiento de propuestas.

En la primera etapa de la implementacion del plan de marketing es necesario que la
empresa arranque de forma paralela con la planificacion de la campafa publicitaria
que esta alineada a las estrategias establecidas, la misma estd estructurada de la

siguiente manera:

Estrategia

Como etapa inicial se creard un plan de promocion enfocado al target predeterminado

para un periodo de tiempo.
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Consolidar la informacion acerca de los productos y servicios que se ofertan para
que de esta manera el cliente tenga claro el portafolio de BusinessMind S.A.
Establecer un mensaje claro y conciso para dar a conocer los servicios que oferta
la empresa acorde al cliente que queremos llegar, se debe determinar a quien esta
orientada nuestra campafia, que son los gerentes generales y gerentes de
tecnologia.

Establecer un slogan y una mascota corporativa que identifique a la marca, los
mismos que se presentaran dentro de la promocién de la empresa, para de esta
manera crear facil recordacion y posicionarlo en la mente del cliente.

Clasificar la base de datos existentes para enviar la informacion correcta de
acuerdo al target, clientes y usuarios potenciales.

Dar a conocer la marca BusinessMind S.A. y las actividades que desemperia,
como primera etapa del plan se realizara en medios de comunicacién impresos
que circulen en el ambito tecnolégico, como revistas de actualidad y
empresariales.

Creacion de revista electronica BM asociada a la pagina web con temas de
actualidad tecnolégica y promociones existentes, dentro de los lectores se
sortearan capacitaciones para el uso de nuevas herramientas lo que a su vez
incentivara la compra de las mismas, la revista tendrd como actor principal a la
mascota de la empresa y se enviara de forma semanal.

BusinessMind S.A. al ser una empresa de tecnologia cuenta con un equipo de
programadores los cuales trabajan constantemente en aplicaciones para la
utilizacion de los clientes, se creara una aplicacion para celulares y dentro de la

pagina web con la que ya cuenta la empresa, un sitio en el cual los clientes podran
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observar el avance y estado de sus proyectos como también nuevas opciones

tecnolodgicas con los beneficios que prestan.

Inicio de la campafia

La campafia tendra inicio en el mes de junio que es la mitad del afio y su
finalizacion sera en el mes de septiembre puesto que las empresas publicas
necesitan gastar su presupuesto del afio y es la etapa en la cual buscan invertir el
dinero asignado para el afio, y en el caso de las empresas privadas es la etapa en la

cual estan buscando armar su plan de accion para el afio siguiente.

Slogan

“BusinessMind tu mejor aliado”

Etapas

1. Dado que los clientes con los que cuenta la empresa son corporativos se
realizara promocion de forma directa, la campafia empezaré con expectativa, se
utilizardn medios escritos que en este caso serd la revista PCWORLD en la cual
en el mes de junio se usara una plana a color y se enviard por correo
electronico de forma masiva a la base de datos del departamento de marketing
por medio del group mail que es una herramienta con la que ya cuenta la

empresa, la publicidad en la que se indicard “BUSINESSMIND TU MEJOR
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ALIADO” con el slogan de la empresa el mismo que se encuentra ilustrado en
el Anexo 4.
En el mes de julio en la revista PCWORLD se publicard a que se dedica
BusinessMind S.A. y la trayectoria que tiene, de igual forma se la realizara por
correo electrénico esta publicacion esta ilustrada en el Anexo 5.
Durante el mes de julio y agosto los gerentes de cuenta realizarén visitas a los
clientes para presentar el portafolio de servicios con el que contamos y conocer
acerca del giro del negocio del cliente identificando los aspectos en los que se
les podria apoyar, esto ayudara para obtener informacion y de esta manera crear
un modelo acorde a cada empresa en donde se le presentara la solucién que se
necesitaria, en esta visita se le entregara al cliente una agenda, esfero con los
logos de BusinessMind y el triptico con el portafolio de servicios mostrados en
Anexo 6.
En el mes de septiembre se realizaran de forma periédica envio de informacion
por correo electronico del link de la revista electrénica BM, en la cual su
principal protagonista serd la mascota de la empresa que es un distintivo
corporativo se lo puede observar en el Anexo 7.
En el mes de septiembre se realizara la presentacion en cada empresa con una
introduccién de un video corporativo en el cual con los colores de
BusinessMind se presente de forma rapida lo que es la empresa y como de
forma integral beneficiara al cliente, demostrando que BusinessMind trabaja

junto a ellos como un aliado estratégico la mismas que se indica en el Anexo 8.
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Parametros de evaluacion y control de la campafa

Dado que el mercado objetivo esta bien claro y se sabe exactamente a los clientes
que se visitd y envio la informacién, podremos determinar el porcentaje se
aceptacion de la campafia ya que se mantiene contacto directo y constante con el

cliente.

Ventajas

e Mantener contacto constante con el cliente, para tener retroalimentacion del
mismo, para evaluar la campafia que se esta realizando.
o Ofrecer beneficios que se obtendran con el servicio.

o Diferenciar de la competencia.

Promocién posterior a la campafia

e Prensa escrita revistas- diarios.

e Visitas vendedores.

e Eventos.

e Banners.

e Tecnologias de la informacion.

e Aplicaciones en Teléfonos celulares.
e Web3.0.

e Correo electrdnico.

e Pagina web.
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e Revista informativa.

e Tripticos.

Plazo

La campafia se realizara por el periodo de 4 meses, para lo cual se realizara una

evaluacion para ver los resultados obtenidos en cuanto a conocimiento de los

servicios ofertados y aumento de ventas

Presupuesto

La empresa destinara un presupuesto de $30 000, los cuales seran distribuidos de la

siguiente manera:

Tabla 2: Presupuesto Implementacion Plan de Marketing

PRESUPUESTO

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNITARIO SUBTOTAL VALOR TOTAL
Coordinador MK 1 S 12,000.00 | $ 12,000.00 | - $ 12,000.00
PCWORLD 2 S 4,809.00 | S 9,618.00|$ 1,154.16 |$ 10,772.16
Diseno artes 2 $ 300.00 [$ 600.00|$S 72.00 | $ 672.00
Arte revista BM 12 S 300.00 [ $ 3,600.00|S 432.00 | $ 4,032.00
Esferos 100 S 048 | S 48.00 | $ 576 |$ 53.76
Agendas 100 S 510 | $ 510.00 | $ 61.20 | $ 571.20
Tripticos 100 S 050 (S 50.00 | $ 6.00 | $ 56.00
Video corporativo 1 S 250.00 [$§ 250.00 (S 30.00 | $ 280.00
Varios S 1,000.00

TOTAL:| $ 29,437.12

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Disefio Plan de Marketing
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Tabla 3 Mecanismos de Control

- PLAZO
ESTR'AQTEGIA INDICADOR | CUMPLI DETALLE INFORMACION
MIENTO
Creacion
departamento
marketing Estructura area 2 meses Gerencia general/Talento humano
Facturacion
mayor a 20 Reporte
millones de facturacion
dolares anuales. | mensual Un afio Area Financiera
Ampliacién NUmero
equipo comerciales
comercial. contratados Un afio Talento Humano
Margen utilidad
neta en ventas
del 35%. Reporte ventas Un afio Area Financiera
Percepcidn,
notoriedad y
reconocimiento
de la empresa 6 meses
manteniendo
una imagen Encuesta
corporativa. clientes Area marketing
Satisfaccion del | Encuestas Luego cada
cliente. satisfaccion proyecto Area marketing
Capacitacion a
comerciales de
productos y Evaluacién
servicios conocimiento 4 meses Avrea servicios
Creacion de Procesos
proceso presentados 2 meses Talento Humano
Segmentacion
de clientes
potenciales. CRM 1 semana Gerencia comercial
Encuestas a
clientes
reconocimiento
marca Tabulaciones 1 mes Area marketing
Reforzar la
imagen y
reconocimiento
de marca. Encuestas 2 meses Area marketing
Informacion al
cliente de Solicitud de
nuevas requerimientos 3 meses Gerencia comercial
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tecnologias.

Manejo de

marketing

personalizado. Encuestas 4 meses Area marketing

La promocién Participantes

offline y online. | promocion 5 meses Area marketing

Marketing de

contenido. Nuevos clientes 5 meses Area marketing

Publicidad

llamativa. Nuevos clientes 5 meses Area marketing

Presentacion de

simuladores y Numero clientes

demos. interesados 3 meses Gerencia comercial

Planificacion de

campafia Numero clientes

publicitaria interesados 4 meses Area marketing

Mercadeo

efectivo parael | NUmero clientes

usuario final. interesados 3 meses Area marketing

Manejo y

control del &rea | NUmero

de consultoria. problemas 1 mes Gerencia servicios/Talento humano

Desarrollo de

descuentos y

promociones

limitadas por

tiempo y

porcentaje. Nuevos clientes 1 afio Area marketing

Mantener el

conocimiento

documentado

acerca de la

informacion de

los clientes Registros 1 afio Gerencia comercial
Encuesta

Venta consultiva | clientes 1 afio Gerencia comercial
Encuesta

Diferenciacion clientes 1 afio Gerencia comercial

Identificar el

tipo de cliente Registros 1 semana Gerencia comercial

Generacion de Encuesta

valor clientes 1 semana Gerencia comercial

Identificar la

competencia Encuesta

periddicamente. | clientes 1 afio Area marketing

Comportamiento | Encuesta

de consumo clientes/Registro 1 mes Gerencia comercial
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previsible.

Plantear

estrategias de
adaptacion de
los productos
acorde al

mercado en el
que se encuentre | Encuesta
en cliente. clientes/Registro 1 mes Gerencia comercial

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Disefio Plan de Marketing




7. ANALISIS FINANCIERO

7.1 OBJETIVOS FINANCIEROS

Los objetivos financieros que BusinessMind S.A. espera después de la ejecucion del

plan de marketing presentado son los siguientes:

e Maximizacion de la utilidad.

e Incrementar o mantener en 35% el margen neto en ventas.

e Mejor liquidez y flujo de caja.

e Mantener un monto de facturacién mayor a 20 millones de ddlares anuales

acumulada en las distintas lineas de negocio para el afio 2015.

7.2 ESTADO DE RESULTADOS Y PROYECCIONES

Para el analisis financiero del Plan de Marketing de la empresa BusinessMind S.A.
hemos revisado los Estados de Resultados desde el afio 2009 al 2012 los cuales
podemos observar en el Anexo 9, en los cuales se ha obtenido la siguiente

informacion.

Las ventas a partir del afio 2009 han ido incrementando, el crecimiento de ventas no ha

tenido un patrdn, las ventas del afio 2009 fueron de $2,225,013.56 , en el 2010 de
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$4,020,676.09 con un crecimiento del 80%, 2011 de %$4,632,692.37 con un

crecimiento del 15% y en el 2012 de $5,216,416.69 con un crecimiento del 13%.

Gréfica 18: Venta en dolares afio 2009 al 2012

VENTAS

$6.000.000,00

$5.000.000,00 e $5.216.416,69

.632.692,37
$4.000.000,00 020:676,09

/ .
$3.000.000,00 / VENTAS
$2.225.013,56

$2.000.000,00

$1.000.000,00

$0,00
2009 2010 2011 2012

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estados de resultados

Gréfica 19: Porcentaje de crecimiento de ventas afio 2009 al 2012
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Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estados de resultados
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Se ha realizado un andlisis vertical en relacién a las ventas y al costo de ventas en el

cuél hemos obtenido los siguientes datos:

Tabla 4: Porcentaje costo ventas relacion ventas

ANO %COSTO’DE VENTAS
RELACION VENTAS

2009 61%

2010 64%

2011 63%

2012 70%

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estados de resultados y Proyecciones

Proyecciones

Por medio de la realizacion de un Estado de Resultados incremental se ha estimado las
proyecciones de ventas que se tendran los proximos 5 afios, en las cuales se considero
que el crecimiento de ventas de un afio a otro sin la implementacion del Plan de
Marketing sera del 3.20%, ya que este es el valor que se espera crezca el PIB al
finalizar el afio. Dado que BusinessMind S.A. no tiene una patron en el crecimiento de
ventas de un afio a otro se estima que con la implementacion del Plan de Marketing el
porcentaje minimo de crecimiento de ventas sera del 1% en el primer afio y aumentara
gradualmente 0.5% a partir del segundo afio hasta llegar al quinto afio ademas del

3.20% predeterminado.
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Tabla 5: Estado de Resultados Incremental

ANOS 0 1 2 3 4 5
ESTADO RESULTADOS
INCREMENTAL
Ventas sin proyecto $5,216,416.69 $5,383,342.02 $5,555,608.97 $5,733,388.46 $5,916,856.89 $6,106,196.31
Crecimiento sin proyecto 3.20% 3.20% 3.20% 3.20% 3.20%
Crecimiento por el proyecto 1.00% 1.50% 2.00% 2.50% 3.00%
Crecimiento con proyecto 4.20% 4.70% 5.20% 5.70% 6.20%
Ventas con proyecto $5,435,506.19 $5,690,974.98 $5,986,905.68 $6,328,159.30 $6,720,505.18

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estados de resultados y Proyecciones

7.3 CRECIMIENTO ANTES Y DESPUES DE LA APLICACION DE ESTRATEGIAS

La empresa BusinessMind S.A. desde el afio 2009 ha venido presentando disminucion

en su crecimiento de ventas de un afio a otro, aunque las ventas si han aumentado cada

afio el porcentaje de crecimiento de ventas disminuye. Al ser fundamental

la

implementacion de Marketing en una empresa se espera que con la implementacion de

un Plan de Marketing el panorama mejore y el crecimiento de ventas aumente cada

afio. Con la implementacion del mismo se estima que el valor minimo que deberian

aumentar las ventas es que en el primer afio sea de 1% y de 0.5% progresivamente a

partir del segundo afio hasta el quinto afio, con estos porcentajes se espera que a partir

del tercer afio con una inversion de $30 000 cada afio se obtenga retorno sobre la

inversion.
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Tabla 6: Porcentaje de crecimiento de ventas

ANO % CRECIMIENTO DE
VENTAS

2010 80%

2011 15%

2012 13%

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Estados de resultados y Proyecciones

7.4 TIRY VAN DEL PROYECTO Y VINCULACION A ROI DE MARKETING

La Tasa Interna de Retorno y el Valor Actual Neto de la implementacion del Plan de

Marketing es el resultado del Flujo de Caja de Inversiones en el cual hemos

considerado el flujo de caja libre, capital de trabajo y costo promedio ponderado de

capital, dando como resultado que la TIR en el periodo de 5 afios es del 30% y la

VAN es de $37,204.68 los mismos son positivos lo que rentabilidad el al proyecto.

Tabla 7: Flujo de caja de inversiones

FLUJO DE CAJA DE INVERSIONES
Varios
Capital de Trabajo

Flujo de caja libre

Costo promedio ponderado del capital
VAN

TIR

$ (6,000.00)
$ (11,296.09) $ 91,509.51
$ (17,296.09) $ -8 - 8§ - § - $09150951

$ (17,296.09) $(31,441.27) $(20,924.41) $(4,152.81) $19,676.80 $179,298.69
15%

$ 37,204.68
30%

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Proyecciones y Presupuesto
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El Retorno Sobre la Inversion de la implementacion del Plan de Marketing se lo ha

determinado considerando la inversion inicial, inversion final, utilidad neta. Hemos

calculado un ROl normal y un ROl liquido en el cuél se consideran las

amortizaciones. Dado que proyecto tendra utilidad a partir del tercer afio esto también

se ve reflejado en el retorno de la inversion a partir del mismo.

Tabla 8: Retorno Sobre la Inversion

ROI ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Inversion inicial S 17,296.09 $16,096.09 $14,896.09 $13,696.09 $12,496.09
Inversion Final S 16,096.09 $14,896.09 $13,696.09 $12,496.09 $11,296.09
Inversién promedio anual  $ 16,696.09 $15,496.09 $14,296.09 $13,096.09 $11,896.09
Utilidad neta $(20,717.62) S (5,244.83) $17,146.54 $47,387.62 $86,589.18
Utilidad neta liquida $(19,517.62) §$(4,044.83) $18,346.54 $48,587.62 $87,789.18
ROI normal -124% -34% 120% 362% 728%
ROl liquido -117% -26% 128% 371% 738%

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Proyecciones y Presupuesto

7.5 ADMINISTRACION PRESUPUESTAL

El presupuesto anual estimado para el presente Plan de Marketing es de $30 000, el

mismo se encuentra distribuido de la siguiente manera:




Tabla 9: Presupuesto Implementacion Plan de Marketing
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PRESUPUESTO

DESCRIPCION CANTIDAD  VALOR UNITARIO SUBTOTAL IVA VALOR TOTAL
Coordinador MK 1 S 12,000.00 | $ 12,000.00 | - $ 12,000.00
PCWORLD 2 S 4,809.00 (S 9,61800|$ 1,154.16|$ 10,772.16
Diseno artes 2 $ 300.00 | $ 600.00 | $ 72.00 | $ 672.00
Arte revista BM 12 S 300.00 | $ 3,600.00 | S 43200 $ 4,032.00
Esferos 100 S 048 |$ 48.00 | $ 576 | $ 53.76
Agendas 100 S 510 S 510.00 | $ 61.20 [ $ 571.20
Tripticos 100 S 0501]$ 50.00 | $ 6.00 | $ 56.00
Video corporativo 1 S 25000|S$ 250.00|S 3000 $ 280.00
Varios $  1,000.00
TOTAL:| $ 29,437.12

Elaborado por: Karina Montenegro
Fuente: Disefio del Plan de Marketing




8. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1 CONCLUSIONES

BusinessMind S.A. nunca creyé importante tener un departamento de marketing,
dado el mercado tan cambiante se dio cuenta que es necesario la implementacion

de un Plan de Marketing.

BusinessMind S.A. al ser una empresa en expansion necesita de manera urgente
la creacion del departamento de marketing, el mismo estard encargado de la

implementacion del plan de marketing propuesto.

Las empresas tecnoldgicas invierten constantemente en desarrollo e

investigacion para de esta manera alinear los productos que ofertan.

El mercado ecuatoriano necesita estar més a la vanguardia de la actualizacion de
sus sistemas ya que estos tienen grandes beneficios que simplifican el trabajo de
las organizaciones, de esta manera se tiene una mayor y un mejor control de las

mismas.

A las empresas ecuatorianas no les gusta invertir mucho en el area tecnologica

ya que creen que no es un factor importante.
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En el Ecuador al existir politicas de utilizacion de softwarelibre para empresas
publicas se cred limitacion para las empresas que venden tecnologia,
BusinessMind S.A. ofrece a los mismos servicios de consultoria y soporte para

no perder a dicho sector tan importante.

Es muy importante conocer la situacion actual del sector de tecnologia en el
Ecuador ya que esta determina el crecimiento y tendencias empresariales,
lamentablemente el gobierno no tiene informacién actualizada del mismo, es
necesario investigar en organismos internacionales que realizan estudios de

mercado en aspectos tecnoldgicos.

Las empresas internacionales al seguir pardmetros internacionales deben estar a
la vanguardia tecnoldgica, por lo cual las empresas como BusinessMind S.A.

deben ofertar productos actualizados.

BusinessMind S.A. al ser socio estratégico de empresas fuertes a nivel mundial
cuenta con el apoyo de dichos fabricantes, esto permite la generacion de
oportunidades de negocio y a la vez tener una base de clientes que ya utilizan

dichos productos.

Uno de los propositos de BusinessMind S.A. para el siguiente afio es abrir sus
operaciones en Per, este objetivo es posible pero es necesario la organizacion
de la matriz que se encuentra en Ecuador para que las sucursales tengan una

directriz que seguir.
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El andlisis FODA realizado acerca de la situacion de la empresa permitid
identificar los aspectos a mejorar los cuales son muy importantes para el buen

trabajo de la empresa.

La empresa mantendra la estrategia de vender productos y servicios de forma
integral pero también se venderan los mismos por separado con este pretende

generar negocios que creen un mejor flujo de caja.

BusinessMind S.A. tendra un plan de visitas a clientes de forma masiva, con esto

se esperar generar oportunidades de negocio a corto y largo plazo.

Un plan de marketing esta disefiado para un afio, hay que tomar en cuenta que el
retorno de la inversion en este caso se lo tendra a partir del tercer afio, para lo
cual se han realizado proyecciones a cinco afios. En este panorama tomando en
cuenta el minimo de crecimiento de ventas hemos demostrado que con acciones

basicas es posible incrementar el porcentaje de ventas de un afio a otro.

BusinessMind S.A. ha identificado que sus clientes no tienen satisfaccion total,
por lo cual es necesario que durante todo el proceso de venta y ejecucion exista
un adecuado seguimiento para que los problemas se solventen a tiempo y luego

en el servicio post venta dar la misma importancia.

BusinessMind S.A. debe evaluar nuevos fabricantes para que los clientes tengan
un portafolio mas amplio ya que no todas las industrias funcionan de la misma

manera.
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o BusinessMind S.A. al ser una empresa comercializadora como su principal
actividad debe tener gerentes de cuenta aptos y capacitados para tener un buen
desenvolvimiento con el cliente, los mismos deben estar en contacto con el
cliente de forma continua para conocer la percepcién de los productos y
servicios y poderles ayudar con cualquier duda o inconveniente generando

confianza en los mismos.

8.2 RECOMENDACIONES

o BusinessMind S.A. al ser una empresa con sede en varias ciudades no puede
aplicar el Plan de Marketing propuesto en todos los paises ya que cada mercado

actla de forma distinta.

o BusinessMind S.A. debera evaluar a futuro expandir el area de marketing que
se estd creando ya que los desafias que se enfrentan las empresas tecnologicas

son cada vez mas dificiles.

o Es necesario impulsar y concientizar acerca del uso de nuevas tecnologias,
demostrando los beneficios de las mismas ya que nos encontramos en un mundo
globalizado en el que no es posible detenerse y es fundamental estar a la

vanguardia tecnoldgica.

o BusinessMind S.A. debe periddicamente evaluar y buscar informacion del
entorno econdmico ya que esta le dara una directriz muy importante de las

acciones que debe tomar.
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Las acciones establecidas en el presente plan de marketing se las realizarén en el
periodo de un afio, se recomienda que para los siguientes afios se evalle los
resultados obtenidos y el entorno ya que el mercado tecnologico es muy

cambiante.

Un aspecto fundamental es la reduccion de las debilidades que se identificaron
en el anélisis FODA ya que las mismas afectan directamente a las ventas que son

el motor de cualquier empresa.

BusinessMind S.A. debe tener también un gran control en el area de consultoria
ya que son la imagen de la empresa y son ellos quienes determinan en gran parte

la satisfaccion del cliente.

Dado que el Ecuador existe una ley en la que indica que las empresas publicas
solo pueden utilizar software libre se debe buscar nuevas alternativas en las que
se integre dicha modalidad y de esta manera no perder este mercado tan

importante.

Se debe tener control en el tiempo de ciclo de ventas de los gerentes de cuenta

ya que uno de los factores que genera desconformidad en los clientes.

Es necesario concientizar a las empresas acerca de las herramientas que les
pueden ayudar a mantener una buena seguridad de la informacion ya que
muchas de ellas creen que no es necesario y confian en herramientas libres que

son vulnerables a plagios.
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Se debe mantener la buena relacion existente con los fabricantes para que los

mismos sigan apoyando en la gestion comercial.

BusinessMind S.A. debe generar confianza en sus clientes para de esta manera

demostrar que son un aliado de negocio.

BusinessMind S.A. no debe descuidar a ninguno de sus clientes ya que aunque

quiz& no compren en ese momento se puede buscar proyectos a futuro.

BusinessMind S.A. al ser una empresa de tecnologia debe buscar herramientas

que ayuden a la promocién de la misma de una forma innovadora.
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ANEXO 11

BUSINESSMIND S.A.

Tipo de Empresa:

Como parte de un proceso de mejora continua, BusinessMind S.A. busca evaluar el servicio
otorgado. Indiquenos su respuesta. El estandar de calificacion es del 1 al 6. Donde:

Muy Excelente / Regular / Malo /
conforme / Totalmente Muy Bueno | Bueno/De | En Totalmente en
Mas de de acuerdo / de acuerdo | acuerdo desacuerdo | desacuerdo 0%
100% 81%a100% |61%a80% |41%a60% | 21% a40% | a20%

Empresa/Institucion *
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6
Muy
conforme

5

Excelente

Muy
bueno

Bueno

2

Regular

Malo

1.- Elejecutivo de cuenta demostro
los conocimientos y habilidades
suficientes para atender sus
requerimientos™

2.- Su ejecutivo de cuenta le ha
dado a conocer todo el portafolio
de soluciones.

3.- ¢Se cumplieron los plazos
acordados en cuanto a entrega de
propuestas?*

4.- Las propuestas presentadas
cumplieron con sus expectativas y
objetivos planteados.

5.- Califique en general la gestion
comercial*

6.- La ejecucion del
proyecto/servicio se coordind de
manera efectiva, en cuanto a:
organizacion, gerencia de servicios,
seguimiento y gestion de recursos *

7.- ¢Eltiempo de respuesta a sus
requerimientos se cumplié en funcion|
de lo acordado? *

8.- ¢ Los recursos asignados
tuvieron el perfil profesional

9.- ;Como califica la metodologia y
los procedimientos utilizados por
nuestros consultores? *

10.- (C6mo atendieron sus
requerimientos los consultores
durante la prestacion del servicio?
(actitud y predisposicion) *

11.- ¢ Nuestros consultores fueron
proactivos y sugirieron ideas de
NUevos Servicios, proyectos
herramientas o nuevos usos de las
mismas? *

12.- Califique en general la gestion
de consultoria
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ANEXO V

(AmsT

h BOF TVWARE
- e

L a2 ]

BUS‘ness Cracic B

A P

e ——

Especialistas en

Estrategia y Gestion

de Servicios de IT

Datacenter para PYMES
Soporte 7x24 o su infraestructura

e Arquitectura Empresarial y Estrategia de IT
joluciones Integrales | ® Automatizacién de procesos (8PM - SOA)
de Software * Inteligencia de Negocios (8l)
y Hardware : infraestructura (Servidores y Aimacenamient
L

Oracle University
Red Hat Training
IML. COBIT, ISO 27K
Ethical Hacking

Capacitaciéon
Certificada

Colombia Ecuador

I Guayoquil
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ANEXO VI

Nuestros Allodos de Negocio
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ANEXO VII

REVISTA ELECTRONICA “BM”

www.bmindcorp.com
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ANEXO VI

Business:
Mlnd

www.bmindcorp.com

*ying

Perfil Corporativo

» BusinessMind es una compafiia Ecuatoriana con +7 afios de expeniencia especializada en
brindar servicios de Consultoria en Tl, Capacitacién Certificada e Integracion de Soluciones.

= Presencia Multi-Latina: Contamos con oficinas en 5 ciudades distribuidas en Ecuador |
Colombia y Chile

= Un equipo a su servicio de mas de +85 . 70% Ci Especi
Certificados.
« Cada dia apoy +200 emp de los de Gobi

= Aliados estratégicos | Oracle, IBM, Quest , Red Hat

= Centro Centificado de Capacitacion : Pink Elephant (ITIL) , Oracle University & RedHat
Training

®\ne™

PORTAFOLIO DE
SOLUCIONES

Sine™
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———
Portafolio de Soluciones Tecnolégicas

Consultoria en Ccmsu!toria
Estrategia Tecnologica
de IT

Servicios de
Infraestructura

BRARG™

* Arquitectura Empresarial (TOGAF)

* Gestion de Servicios de IT (ITIL - COBIT - IS0 20K)

Business
M|nd

= Automatizacion e Integracion de Procesos de Megocios
(SOA, ESB, BPM)

= Andlisis Estratégico de Informacion & Inteligencia de
Negocios (BI)

= Desarrollo de Aplicaciones Mdviles

= Monitoreo y Optimizacién de Aplicaciones de Negocio

Busjness*
M[nd
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Portafolio de soluciones técnolégicas

-.‘ Sat -Ai Alalat I=‘Il\‘ - 1T _
= OPTIMIZACION Y MONITOREO DE PROCESOS DE
NEGOCIO Y AFLICACIONES

V = Asistencia Técnica : Outsourcing, Consolidacion y

Virtualizacion

= Administracion de Centros de Cémputo
= Continuidad Operacional 7x24 del Negocio

= Licenciamiento Software (Oracle & RedHat)

————————— Busjness-
M|nd

Nuestra experiencia regional en
empresas de diferentes tamafos y
sectores, junto con productos y servicios
especializados

permiten a nuestros equipos replicar
mejores practicas, implementar y operar
soluciones de negocio de forma
practica e innovadora.

BuslneSS'
Mind

PORTAFOLIO DE
CAPACITACION CERTIFICADA
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Proceso Consultivo de Capacita_c_ial—'l-"""““- 10

BusinessMind Learning Solution:

deC (Stall A it
Evaluacidn e identificacidn de Proyectos
Elaboracién del Plan de Capacitacién Personalizado |
Ejecucién del Plan Personalizado
Evaluacidn del Proceso de capacitacién
Re- svaluacion de conocimientos

% . s
Instructore: ;o?l °f b el Capacitacion
Certificados e Personalizada
Estudiante

Busjness-
LKA]nd

Centro de Formacion & Capacitacion 11

BusinessMind Learning Solutions

Capacntacnbn en Estrategia de IT
b K - PMI - SEGURIDAD
RA EMPRESARIAL)

Capamtambn Tecnologica Certificada
de 500 cursos cerlificados disponibl
(ORA. LE — RED HAT - JBO ImL -

Diplomado Bmind -
“Gestion de Informa

BUS[F\&SS'
Mind

NUESTROS SOCIOS DE NEGOCIO

Construimos alianzas de largo plazo con los mas

importantes proveedores de consultoria y tecnologia de
clase mundial, para garantizar
asi que podamos ofrecer a nuestros clientes las
mejores soluciones y respaldo en nuestros proyectos.

Business
M|nci




116

Socios Tecnologicos

Sornct # e pariee Se
BolTores Firic Elphant en Ecoader
arazenamen1n

Busjness®
Mlnd

ECUADOR miim
Quits - Guayagquil
Mail: ecusdor@bmind.ec

HE gy
Santiago

Vitacurs 2939 - Edificio Milankm P 10
Tel: (86 -2} 431-5078

COLOMBIA mmm
Bogots - Medellin
Mail: colombis@bmind com.co

15

us|iNnesse
ale

I TU MEJORALIADO |

*yings
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ANEXO IX

Estados de Resultados 2009
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BUSINESSMIND S.A.

ESTADO DE RESULTADOS DEL 1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2009

INGRESOS

INGRESOS OPERACIONALES
Ventas gravadas con tarifa 12%

Ventas con tarifa cero
INGRESOS NO OPERACIONALES
Ingresos Financieros

Otras Rentas

COSTO DE VENTAS
Utilidad Neta en Ventas

GASTOS OPERACIONALES
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS
Susldos Salarios vy demis remuneraciones
Doneficios Sociales ¢ Indemnuacionds
Aportes a la Seguridas Social

Honorarios, Comisiones y Dictas a Personas naturales
Arrendamiento de Blenes Inmuebles
Mantenimiento y Reparaciones
Promocion y Publicidasd
Suministros y Materiales

Transporte

Reserva Cuentas Incobrabbles

Seguros y Resseguros (primas y cesionds)
GCastos de Gestién

Impuestos, Contribuciones y Otros
Gastos de Viaje

Iva que se carga al Gasto
Depreciacion de Activo Figo
Amortizaciones (Inversiones e intangidles)
Agua, Energla, Luz Y telecomunicaciones
Pagos por Otros Servicios
Pagos por Otros Bienes

UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION TRABAJADORES
15% PARTICIPACION TRABAJADORES
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA RENTA

\

25% IMPUESTO A LA RENTA \

UTILIDAD DEL EJERCICI
10% Reserva
UTILIDAD NET,

Ricardo Frel
Gerente Gene

1.833.483, 7
3915577

170.930,08

13917,

2225013,56

170.930,08

Viviana Vflamil
CPA 17-111

2.305.943,64
1.351.515,87

104442777

910.973,85

20.018,09

1343883

30.3%.7%
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(#) GASTOS NO DEDUCIBLES
Multas y Sanciones

Gaslos Sin Soporte Caja chica
Retenciones en la fuents asumidas
Gaslos No soportados , Ajustes anios antenores
Pagos Diners sin soporte

Donaciones Unicef

Oiros Ingresos

UTILIDAD NETA

1% PARTICIPACION TRABAJADORES

UTILIDAD DEL EJERCICIO

() 16% PARTICIPACION TRABAJADORES

(=) UTILIDAD GRAVABLE

1.332,32
1.842,81
6,35
3877,78
719,92
120,00

133.453,92
7.899,18

141,353,10

20.018,08
121.335,01
30.333,75

91.001,26
-7.899,18
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Estados de Resultados 2010

Imprimir Pé4gina 1 de 1
: s SERVICIO DE RENTAS INTERNAS
mﬁc COMPROBANTE ELECTRONICO PARA PAGO
Identificacién de pago Convenio de debito / Declaracion sin pago
Namero de identificacién 1791933494001
CEP#(Numero de Serie) 990468994231
Cédigo Impuesto 1021
Impuesto Renta Sociedades
Tipo de Formulario 01
RESUMEN DE DATOS
Razén Social BUSINESSMIND S.A.
Periodo Fiscal 2010
Fecha de Declaracién 26/04/2011
Hora de Declaracién 04:52:12 PM
Fecha de Vencimiento 26/04/2011
Fecha Maxima de Pago 26/04/2011
VALORES A PAGAR
Total Impuesto a Pagar $ 0.00
Intereses por mora $0.00
Multas $0.00
Yol .$0.00
FORMAS DE PAGO
Débito Bancario, Efectivo, Cheque $0.00
Compensaciones $0.00
Notas de Crédito Cartulares $0.00
Notas de Crédito Desmaterializadas $0.00
AgR. 200

htms:f!dec1araciones.sri.gov.eclrec-declaxaciones-intemetfconsuhas/reporteComproba... 26/04/2011
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FORMULARIO DECLARACION DEL IMPUESTO A LA RENTA Y PRESENTACION
i DE BALANCES FORMULARIO UNICO SOCIEDADES Y No. FORMULARIO
ek W ESTABLECIMIENTOS PERMANENTES
NAG-DGERCGC10-00702
100 IDENTIFICACION DE LA DECLARACION (D)ORIGINAL - (S)SUSTITUTIVA 031 g '

ARD 102 2549 .

200 IDENTIFICACION DEL SUJETO PASIVO

No. FORMULARIO QUE SUSTITUYE 104 ::j

RUC 201 202 [BUSINESSMIND S A

Activo con partes relacionadas del

xeevenTe ] —
|

OPERACIONES CON PARTES RELACIONADAS DEL EXTERIOR EN EL EJERCICIO FISCAL (INFORMATIVO}
007 E Activo con partes relacionadas del 011 10,884.54)

exterior exterior
En Pasivo con partes relacionadas del 008 m EnOtos  Pasivo con partes relacionadas del
Paraisos exterior exterior
Fiscales Ingreso con partes relacionadas del 009 m Regimenes  Ingreso con partes relacionadas del
exterior extorior
Egreso con partes relacionadas del 010 Ej Egreso con partes relacionadas del
oxterior axterior
TOTAL OPERACIONES CON PARTES RELACIONADAS DEL (007 + D08 + 009+ 010+ 011+ 012+ 013 +
EXTERIOR 014)
ESTADO DE SITUACION ESTADO DE RESULTADOS
ACTIVO INGRESOS
ACTIVO CORRIENTE Ventas netas locales gravadas con tarifa 12%
Caja, bancos 3 v.nf.u natas locales gravadas con tarifa 0%
Inversiones corrientes 312 npoﬂncinnu netas.
Cuentas y documentos por cobrar clientes - Otros ingresos provenientes del exterior
corriente
Relaclonados [ Lecales M3 mmmm financieros.

Relacionados / Del exterior

No relacionados / Locales

Mo relacionados / Dal exterior
Otras cuentas y documentos por cobrar -
corrients

Relacionados / Locales

Relacionados | Del exterior

Ne relacionados / Locales

No relacionados | Del exterior

{-) Provisién cuentas incobrables.

Crédito tributario a favor del sujeto pasive (IVA) 323 I:f_.]

Crédito tributario a favor del sujeto pasivo
(RENTA)

Inventario de materia prima

Inventario de productos en proceso

B y
Inventario de prod. terminados y mercad. en
almacén

Mercaderias en transito

34 | g]Otras rentas g

s uuun-sm venta de activos fijos

316 [_30.524.08 Dividendos percitidos locales
Rentas exentas provenientes de donaciones y
aportaciones

3177 [__ 0] Derscursospdblicos

38 Do otras locales

319 Del exterior

320 [ 0]Otras rentas exentas

606 47.174.83]

Eral TOTAL INGRESOS ﬁu;;-wd-l 601al L] 4,067 850,92
— . 12
s “_‘N‘ e N =
324 [ 7578275] Ventas netas de sctivos fjos (informativg) o \(\C LAt i — |
: N
s28 [ Gjlreses porrsembole come o DRECT w3
(Informativo)

] —
o S—
] —
] —

Activos pagados por anticipade

(itrnm activos norrisntes

0 [:]inmum inicial de blenes no produtides por
351 [Tzl sl paso

az M Tl Camnras natas lsealas da hisnas nn nenducidos

m—__3

Lttmn HAanlavanianas ori mav an/rec.declaraciones-internet/consultas/reporteDeclaracio...  26/04/2011
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TOTAL ACTIVO CORRIENTE 339 .| sujeto pasivo

AGCTIVO FLIO Importaciones de bienes no preducidos por

Inmuebles (excepto terrenos) 341 ot sujeto pasive - —o]7o4 | |

Naves, b ¥ 342 Ecq Inventario final de bienes no producidos por

Muebles y enseres 343 o‘lsu]twpu!m 705 :ﬂ

Maquinaria, equipo e 344 ummano Inicial da materia prima 706 ::ﬂ

Equipo de computacién y software 345 Cornpru netas locales de materia prima 707 m

il los, equipa de y 346 m!mmdl materia prima 708 m

Ctros activos fijos M7 E:E]Hmwnme final de materia prima 709 [:j

() Depreciacién acumulada activo fijo 348 lanu inicial de productos en proceso 710 El

Terrenos. 349 m:-; rio final de p enp m E]

Obras en proceso 350 [ 0 o Iniclal de p d 712 [:E

TOTAL ACTIVO FLJOS 389 c-| final de product 73 }:_"_6]

ACTIVO DIFERIDO (INTANGIBLE) Susldos, salarios y dem4s remuneraciones que

mumu derechos de llave y otros m memmm materia gravada del IESS 715 |: 0]718 445,868.08|

Gastos de organizacién y constitucion [ 0] B bwcltlu‘ y otras

Gastos de i6n, exp idn y 375 mquc no constituyen materla gravada del IESS 717 |—'_ﬂns 58,403.41

Otros activos diferidos T [::jml; la seguridad social (incluye fondode 718 [ — o720 [ 72.771.66]

|-} Amortizacién acumulada 378 mumm; profesionales y distas [ ojrz2 [__sazz08y]

TOTAL ACTIVO DIFERIDO ars [ 9t a jeros por servicios 18 [ ojr24 [_s0eaers)

ocasionales

ACTIVO LARGO PLAZO Arrendamiento de inmuebles 725 )% |—"T.Tg,;.i|

pﬂebnhmu?o plazo | Acciones y 381 9501361 Mantenimiento y reparaciones [ o [__s203g

Inversiones large plazo | Otras 382 |_—j|mmuu i 6]730 [ |

qua;gom«mm por cobrar clientes - Promocién y publicidad e == oj7e2 [ 21.821.88
Relacionados / Locales 383 mwmmu y materiales 733 | oj734 [ 14.380.8]
Relacionados | Del exterior 384 :jmnm 735 | o7 13.941.76)
No relacionados | Locales 385 E_._____"l i | Para j patronal 737 | o]738 | 0]
No relacionados / Del exterior 386 E]P«Mdonu | Para desahucio e[ o T0)

Otras cuentas y documentos por cobrar - largo Provisiones / Para cuentas Incobrables 742 m

pll::ulen-dmuoulu 387 [ ojProvisionss/Otras provisiones 743 | — o] S 0]
Relacionados / Del exterior 388 |—___‘E|amdmmo mercantil / Local 745 [ oj74s [ q
No relacionados / Locales 389 mmmm.m mercantil / Del extarior 741 [ oree [ 9]
No relacionados / Del exterior 390 Ecnmmnw Local 749 [ orso [ )

{-) Provisién cuentas incobrables a1 mcmmu 1 Dal exterior

Otros activos largo plazo 392 mlnm bancarios

TOTAL ACTIVO LARGO PLAZO 97 Local

Active por reinversién de utilidades 398 [jl Del exterior

{Informativo)

TOTAL DEL ACTIVO g:g +369+ 379+ 399 [ 20358492 pagadas a

Relacionados | Local
PASIVO Relacionados | Del exterior

PASIVO CORRIENTE Mo relacionados [ Local

wﬂmto’ d por pagar p d - No relacionados | Del exterior 763 | Q}TM | g;
Relacionados / Locales 411 [ oJPércidacn venta do activos / Relacionadas 765 —— gms[_____ 9
Relacionados / Del exterior a2 E:;] Pérdida en venta de activos / No relacionadas 767 mru :j
Mo relacionados / Locales 413 Otras pérdidas 769 o [ o]

o e —_—————— . e - e ——

httos://i clnac:lz'u'aciamts.sri.;.r,cvv.cc:;’rc:c-declaracicene:v.-im.ernet)r consultas/reporteDeclaracio... 26/04/2011



No relacionades | Del extenor

Obliaacl "

corriente
Locales

Del exterior
Préstamos de accionistas | Locales
Préstamos de accionistas / Del exterior
Otras cuentas y documentos por pagar -
corriente

Relacionados / Locales.

Relacionados / Del exterior

No relacionados / Locales

No relacionados / Del exterior

Impuesto a la renta por pagar del ejercicio

Participacién trabajadores por pagar del
ejercicio

Transferencias casa matriz y sucursales (del
axterior)

Crédito a mutuo

Obligaciones emitidas corto plazo
Provisiones

TOTAL PASIVO CORRIENTE

PASIVO LARGO PLAZO

Cuentas y
largo plazo
Relacionados / Locales

por pagar p

Relacionados / Del exterior

No relacionados / Locales

No relacionados / Del exterior

ol " con i &

largo plazo
Locales

Del exterior
Préstamos de accionistas / Locales

Préstamos de accionistas / Del exterior

Otras cuentas y documentos por pagar - largo
plazo

Relacionados | Locales

Relacionados / Del exterior

No relacionados / Locales

No relacionados / Del exterior

Transferencias casa matriz y sucursales (del

exterior)
Crédito a mutuo
Obligaciones emitidas largo plazo

P para P

Provisiones para desahucio
Otras provisiones

TOTAL PASIVO LARGO PLAZO
Pasivos diferidos

Otros pasivos

TOTAL DEL PASIVO

PATRIMONIO NETO

(439 + 469 + 479 +
489)

128

Pigina 3 de 5
aa 45,709.11] Seguros y (primas y m | off7z | 26,725.12]
Gastos indirectos asignados desdel el exterior
415 por partes relacionadas m orma [ 0]
416 mm de gestién 75 9,600.3]
a7 Emmu. contribuciones y otros 778 9,094.27|
418 Em: de viaje [ of778 [ 40.13375]
IVA que se carga al costo o gasto me | o]780 | 56,228.82|
419 :ﬂwxm de activos fijos / Acelerada 781 [ o782 | 21,898.82]
420 E Depreciacién de activos fijos / No acelerada 183 o784 | o]
421 [ 242.200.56) Amortizaciones 785 [ —o7es | 0]
422 [ g]Servicios pablices 781 [ q7es[ 2576989
423 :ﬂvm- por otros servicios 789 [ o]7e0 | 620,623.28|
424 E:T}lhgu por otros bienes 791 | 0|92 2,040.115.682

423 oJTOTALCOSTOS

426 [ q|TOTALGASTOS

427 [ 0|TOTALCOSTOS Y GASTOS
s

439 [ 7.163,144.54] Baja de inventario (informativo)

Pago por reembelso como resmbolsante
{informative)

- Pago por reembelso como intermediario
(

Informativo)
] E—
w1 N

] —

798 [ 3,917.427.48]
(797 +798) 799 | 3917.427.48

] —
] —

CONCILIACION TRIBUTARIA

443 IJ11LID|ID DEL EJERCICIO (Si699-799 mayora 801
o)

444 l—jlpsnmm DEL EJERCICIO (51699 - 799 menora 802 |__jj
0)

(-} 15% Participacién a trabajadores 803 22,563.52]

445 EH 100% Dividendos percibidos exentos
446 Eh-] 100% Otras rentas exentas

447 m Gastos no deducibles locales

448 Em Gastos no deducibles del exterior

(+) Gastos Incurridos para generar ingresos

(et ] —

508)
(609+610+611+612) 805 :3
oos
L I—
w4

exentos

449 (#) Participacié j aing
exentos

450 ) izaciénp de aflos
anteriores

451 [41.551.08] - Doducciones por leyes sspecal

452 :EM Ajuste por pracios de transferencia

453 :jm Deduccién por incremento neto de
empleados

454 (=) 6n per page & jadores con
discapacidad

455 |j|tmumn GRAVABLE

] —

457 :)]Uulldld a reinvertir y ¢

4s8 iﬂuuo utilidad gravable

489 [ 315,647.73] TOTAL IMPUESTO
S47.73) CAUSADO ",

479 (-) Anticipo determinado mﬁﬁﬁlenu ale

cormiente

489 | esto a la Renta
| | . el

— e 3 ERVICIC
SRI SEw;u.'ﬁi coes

coD.
508077

anticipo

pi KN

29 MR 20

] —
se[— 9
i I
sp——"4
819 207,027.33
o] —
sz [orcers

(819 -
831)

]
10&% o
Mrk?a::_ A

S
e 35T

498 1.808,981,23] (=) Crédito Tributario g jpor anticipo (Para
anteri

ores al 2010)
(+) Saldo del anticipo pendiente de pago

(-} Retenciones en la fuente que le realizaron en el
ejercicio fiscal

e ] —
L I
846 79.129.71]

https://declaraciones.sri.gov.ec/rec-declaraciones-internet/consultas/reporteDeclaracio... 26/04/2011



Capital suscrito ylo asignado

() Capital suscrito no pagado, acciones en
tesoreria

Aportes de socios o accionistas para futura
capitalizacién

Reserva legal

Otras reservas

Utilidad no ida ef

() Pérdida lada ejercici
Utilidad del ejercicio

{-) Pérdida del ejercicio
TOTAL PATRIMONIO NETO

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

Pago previo (informativo)

129
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] —

503 (] ! por ing p del exterior con derecho a mm
Créd. Trib.
(-} Aniicipo de impuesio & ia Renta pagade por sspacticulos 849 ! OI
publicos

505 :E"’ Crédito tributario de aflos anteriores 850 32,175.2

so7 [ aoo|t) Crédito 9 por limpuesto a la Salida de L0 —
Divisas

o0 [ Exonrmciny ek bt oy o —
especiales

513 745,564 54| IMPUESTO A LA RENTA A PAGAR 859 m

515 :Emw A FAVOR DEL CONTRIBUYENTE 869 76,782.78

517 76.103.05] ANTICIPO DETERMINADO PROXIMO ARO (671 +872+873) 879 [ 27.133.04)

] — Prmecscooa ] —
Anticipo a pagar

59 Segunda cuota 2[4

22656000 (Informativo)
599 2,035,849.26 Saldo a en préximo afio 873 27.133.04|

DETALLE DE IMPUTACION AL PAGO (Para declaraciones sustitutivas)

] e—

imput e ] — ] —

VALORES A PAGAR Y FORMA DE PAGO (Luego de ién al pago en ivas)

TOTAL IMPUESTO A PAGAR (8s9- 902 |__:'E]

897)

nterts por mora wel——_ 9

w[——d

TOTAL PAGADO & ——u

Mediante cheque, débito bancario, efectivo u otras formas de pago 905 m

Mediante Compensaciones 206 Eﬁ

MedaneNotas do o W=

DETALLE DE NOTAS DE CREDITO

NeNo s [] e we[ ] wewa se[___] new [

Valorusp 808 [0 valoruso e[ 0] valoruso s13[____ 0 valorusp 815 g

DETALLE DE COMPENSACIONES Resolucién No. 916 |__'__] Resolucién No. 918 :‘___]
Valor U5 w00 | N ) —

Declaro que los datos proporcionados en este d son exactos y verdaderos, por lo que asumo la responsabilidad legal que de ella se deriven

(Art. 101 de la LR.T.L)

No. ID REPRESENTANTE LEGAL

Numero Serial: 990468994231
Fecha Recaudacion: 26/04/2011

FORMA DE PAGO 921

BANCO

198 [1709125510

no existe dato “3”'-““"'0 o
SR._' IRFCT

922 SERVICIO DE RENTAS |

)
cob.
508077

aul

.2 9 ABR.

La presente informacion reposa en la base de datos del SR, conforme la dec rgw:ﬂjnmﬁ ﬁﬂ_};%drﬁﬁb‘ﬁs}éfﬂ:;

RUC CONTADOR 199 |1713060158001

e

201

httne:[/declaraciones sri oov.ec/rec-declaraciones-internet/consultas/reporteDeclaracio... 26/04/2011
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Estados de Resultados 2011

Pagina 1 de 1

SRigobec

Identificacién de pago
Namero de identificacién
CEP#(Numero de Serie)
Cédigo Impuesto
Impuesto

RESUMEN DE DATOS
Razon Social

Periodo Fiscal

Fecha de Declaracién
Hora de Declaracion
Fecha de Vencimiento

VALORES A PAGAR
Total Impuesto a Pagar
Intereses por mora
Multa

FORMAS DE PAGO

Débito Bancario, Efectivo, Cheque
Compensaciones

Notas de Crédito Cartulares

Tipode Formulario ...

=Y el

SERVICIO

COMPROBANTE ELECTRONICO PARA PAGO

Declaracion sin valor a pagar
1791933494001
990598264229

1021

Renta Sociedades

101

BUSINESSMIND S.A.
2011

25/04/2012

05:09:35 PM
26/04/2012
25/04/2012

hrtps:lfdeclaracioncs‘sri.gov.ec;’rec-declaraciones-intemeb‘recepcionfdctalleComprobantc..‘. 25/04/2012
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DECLARACION DEL IMPUESTO A LA RENTA Y PRESENTACION

101

DE BALANCES FORMULARIO UNICO SOCIEDADES Y No. FORMULARIO

ESTABLECIMIENTOS PERMANENTES

Resolucidn No. B0555023

NAC-DGERCGC11-00425

100 IDENTIFICACION DE LA DECLARAGION
ARD 102 50y

(DJORIGINAL - [S)ISUSTITUTIVA 03 g -~

- No. FORMULARIO QUE SUSTITUYE 104

200 IDENTIFICACION DEL SUJETO PASIVO

RUC 201 [1751833454001 ] 202 [BUSINESSMIND S A

EXPEDIENTE

‘OPERACIONES CON PARTES RELACIONADAS DEL EXTERIOR EM EL EJERCICIO FISCAL (INFORMATIVO)

o r—

Activo con partes relacionadas del Active con partes relacionadas del on
extarior exterior

En Pasivo con partes relacionadas del ME En Otros Pasivo con partes relacionadas del MEE
Paraisos exterior exterior
Fiscales  Ingreso con partes relacionadas dol mm Regimenes  Ingroso con partes relacionadas del MJE

exterior extorior

Egreso con partes relacionadas del mnl:,] Egreso con partes relacionadas del uul:l

extariorn exterior
TOTAL OPERACIONES CON PARTES RELACIONADAS DEL (007 + 008 + 008 + 010+ 011+ 012+ 013 + 015
EXTERIOR 014)

ESTADO DE SITUACION ESTADO DE RESULTADOS
ACTIVO INGRESOS

ACTIVO CORRIENTE Ventas notas locales gravadas con tarifa 12% 601 4,467,667 5
Caja, bancos m vmmmuwmmmnﬂ 602 165,024,867

Inversiones corrientes.
Cuentas y documentos por cobrar cliontes -
cormionte

Relacionados | Locales

Redacionados { Dol exterior

HNa relacionados / Locales

No rolacionados | Del exterior
Otras cuentas y documentos por cobrar -
corriente

Relacionados | Locales

Relacionados |/ Dal exterior

No relacionades | Locales

Mo relacionados | Dol exterior

[-} Provisién cuentas incobrables

Crédito tributario a favor del sujote pasive (IVA)

Crédito tributario a faver del sujeto pasive
(RENTA)

Inventario de materia prima

Inventario de productos en proceso

do ¥
Inventario de prod. terminados y mercad. en
almacan

M2 E-pnrucloﬂum.

Otros ingrescs provenientes del extorior

313 [jnmd&mnm financisros

314 22080 O ot rmace

38 wmmmmummm

36 nmmm
Rentas axentas pr do py ¥
aportaciones .

N7 [ 0] Derecurses pablicos
318 [ ] Deowaslocales 1'
319 Dol exterior
320 EMMM: exentas
321 TOTAL INGRESOS
324 U-mu netas de actives fijos (Informative)
325 [ | por
(informative)

(Sumar del 501 al
€12)

https:h‘declaraciunes‘sri.gov.eca’rec»declaraciones«imcmetfconsultas:‘reponeDaclaraciorLA...
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LT 0 Lo 2] uj el i)

I ¥y ios 330 mlmmm.: Inicial de bienes no producidos por

Activos pagados por anticipado 331 al sujeto pasivo 701 [:]

Otros activos corrientes kX ljhmp«n netas locales de bienes no producidos

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 339 :-w sujeto pasive 702 m

ACTIVO FLIO Imp de bienes no pr por

Inmuebles (excopto terrenos) 341 al sujeto pasivo 703 | 5]704 [ )

MNaves, aeronaves, barcazas y similares 342 I_:I(-I Inventario final de bienes no producidos por

Muebles y enseres 343 at sujeto pasivo 705 :p]

M. equipo o i 344 Invmhﬂo inicial de materia prima 706 E

Enquipo de computacion y software 245 Cnmpru netas lozales de materia prima TO7 E

Vahio equipo de p ¥ 346 Elmm de materia prima 708 :!

Otros activos fijos 347 E"' Inventario final de materia prima 709 m

{-) Depreciacién acumulada activo fijo 348 inicial de p en p 710 m

Terrenos 348 :l () final de p on p ™ E‘

Obras on proceso 350 :l inicial de p T12 El

TOTAL ACTIVO FLJOS 389 {4 final de 713 [:ﬂ

ACTIVO DIFERIDO (INTANGIBLE) Sueldos, salarios y demds remuneraciones que

M:;ﬁ:.,rmmu derechos de llave y otros mn memﬂmym materia gravada del IESS 715 | o716 [ 743,490.06]

s

Gastos de organizacidn y constitucion kg !—gl  sociales, y otras

Gastos de y simil a7s l:lqu- no constituyen materia gravada del IESS 717 | o]718 [ 110,466.1)

Otros activos diferidos 317 Eapo:l:.: la seguridad social (incluye fondodo 719 [ o]720 [ 1 |3m

{-) Amortizacién acumulada 378 E:::mna profesionales y dietas 721 [_"'"_o']?zz [_m

TOTAL ACTIVO DIFERIDO 379 a jeros por 723 o]724 | G|

ocasionales
ACTIVO LARGO PLAZO Arrendamionto de inmusbles tE ) I ) AT
es largo plazo | Acch ¥ 381 Mantenimiento y reparaciones 21 [ o[ ee17g

participaciones

Inversiones largo plaze / Otras 382 :jlwwblu 729 | B |

ﬁ:;:l;g:ocnmm por cobrar clientes - Promocién y publicidad LELN | o]732 [ 32-‘@
Relacionados / Locales 383 El&minislmsymmm 733 [ 0]734 [ 16,8401
Relacionados | Del exterior 384 [ o|Transporte 735 | o]736 [ 15,688.57]
No relacionades | Locales 385 [ 9 1 Para jubilacié 737 | oj738 [ 9,626.52)
No relacionados / Del exterior 386 | 9] 1P 739 [ a]740 [ 5,325 45

mu: cuentas y documentos por cobrar - largo IP brabl T42

p::mlonm I Locales 387 [j[ﬁwmnu | Otras provisiones 743 [‘_'—‘_“_glru’I_"—d
Relacionados | Del exterior 388 [ Amrendamiento mercantil / Local 745 | 0746 | o]
No relacionadas / Locales 389 [ o] Arrondamiento mercantil/ Del exterior | 747 [ o748 |"' ~ 9]

No relacionados | Del exterior 390 Elcmmnm- I Local T4 | : QITED [ :]o
{+) Provisién cuentas incobrables 9 :__Jlmmu Del exterior 751 l—lo 752 |_—:|0
Otros activos largo plazo 392 mlnm bancarics

TOTAL ACTIVO LARGO PLAZO 397 281,510.84) Local 783 [ o]754 [ — 0
Activo por reinversidn de utifidades 398 :j Del exterior 755 756
|Il||'ﬂll'ﬂp;t,|:‘0} I_ 0] [ _al
TOTAL DEL ACTIVD ;30? + 369+ 379 399 2,372,812 59| Intereses pagados a terceros.

]

Relacionados | Local - I QIYSC l jl

https://declaraciones.sri.gov.ec/rec-declaraciones-internet/consultas/reporteDeclaracionA...  25/04/2012



PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Cuentas y d Por pagar p
corriente
Relacionados / Locales

Relacionados / Del exterior
No relacionades / Locales
No relacionados / Del exterior

con i =

[o)
corriente

Locales

Del extarior
Préstamos de accionistas / Locales
Préstamos de accionistas / Del exterior
Otras cuentas y documentos por pagar -
corriente

Relacionados / Locales

Relacionados / Del exterior

No relacionados / Locales

No relacionados / Del exterior
Impuesto a la renta por pagar del ejercicio
Participacion trabajadores por pagar del

ejercicio
Transferencias casa matriz y sucursales (del

exterior)

Crédito a mutuo

Obligaciones emitidas corto plazo
Provisiones

TOTAL PASIVO CORRIENTE

PASIVO LARGO PLAZO
C yd [por pagar
large plazo

Relacionades / Locales

Relacionados | Del exterior

No relacionados | Locales

Ne relacionados / Del exterior
Obligaci

largo plazo
Locales

con i -

Ded exterior
Préstamos de accionistas / Locales
Préstamos de accionistas / Del extorior
Otras cuentas y documentos por pagar - largo
plazo

Relacionados / Locales

Relacionados / Del exterior

No relacionados / Locales

No relacionados | Del exterior
Transferencias casa matriz y sucursales (del
exterior)

Crédito a mutuo

Obligaciones emitidas largo plazo

133
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Relacionados | Del exterior 759 | oj7ee | 0]
No relacionados / Local 761 L u|?82 = o]
No relacionados / Del exterior 763 I gl?u I nl
41 Epmm n venta de activos / Relacionadas 785 [ of7es [ 0]
412 mumn en venta de activos / No relacionadas 767 [ o]7e8 | 1]

413 649,848 51| Otras pérdidas

769 I = g|??n | 52042_02]

414 Swuron y reaseguros (primas y cesiones) 771 o772 [ 36,419,05]
Gastos indirecios asignados desdel el exterior

415 8,762.07] Por partes relacionadas el o]774 [ 1]

416 Elmmudomﬁen 775 11.669.33

417 30,000 Impuestos, contribuciones y otros 778 10,659, 44

418 [ ol Gastos de viaje
—_—

[ 0778 [ 6508369

IVA que se carga al costo o gasto 78 { n|750 | oi
419 Emmniuiﬂn de activos fijos / Acelerada 781 ﬁm [ 2azarzs)
420 [El Depreciacién de activos fijos / No acelerada 783 [ o7ee [ 0]
an :I.A.momnc'mﬂu 785 [ oes [ 0]

422 :)}Smiciuu publicos
423 :I Pagos por otros servicios

Ter | o788 [ 27,892.75)
789 r__io 790

1,307,966.5|

424 Pagos por otros bienes

25 [—gjrom cosros

425 [———gjroraL casros

a1 TOTAL COSTOS Y GASTOS
a

439 [~ 1,387 519.1] Baja de inventario (informativo)

Pago por reembolso como reembolsante
(informativo)

Pago por reembolso como intermediario
{informative) |

(797 + 798)

e I OF’ZI 1.9!“,504.!
L

798 [ 4617,165.02
799 4517,165.02

il —
o ——)
] —

| = | SCRVICH 'BUTAR

] — "'
443 ::l UTILIDAD DEL EJERCICIO
444 [ 0] PERDIDA DEL EJERCICIO f:i 699 - 799 menor a
(-) 15% Participacion a trabajadores
445 {-) 100% Dividendos percibidos exentos

446 EH 100% Otras rentas exentas

447 I::EH 100% Otras rentas exentas derivadas del
COPCI

448 E(r}ﬁuﬂu no deducibles locales
(+) Gastos no deducibles del exterior

449 EI (+) Gastos incurridos para generar ingresos
exenlos

R E— o
exentos

451 __H-E Férmula: { (804 x 15%) + [ (805 + 806 -809) x 15% ]}

452 ) P ity
anteriores

] E—
SVE= oy oeon
455 mtﬂmum} por procios de transferencia

CONCILIACION TRIBUTARIA

(Si 699 - 799 mayor a
0)

{Campo
608)

de afios

por leyes

del COPCI

oor [Tz
] —
803 [ 78 27209)
] —
sos [Tz
] —
o [z
] —
] —

810 16,280.9

https://declaraciones.sri. gov.ec/rec-declaraciones-internet/consultas/reporteDeclaracionA...  25/04/2012
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F |para jubil P

i 456 H Deduccién por incremento neto de
emploados

467 [__9325.45]() Deduccion por pago a
discapacidad

Provisiones para desahucio

con

Otras provisiones 458 :Ecmumn GRAVABLE

TOTAL PASIVO LARGD PLAZO 489 PERDIDA

Pasivos diferidos 419 uulid.d a reinvertir y capitalizar
Otros pasivos 439 m Saldo utilidad gravable

TOTAL DEL PASIVO 499 ﬁfmmn IMPUESTO

(439 + 459 + 479 +
489) ————causapo

(819 -
831)

(831 x tarifa reinversidn de utilidades) + (832 x tarifa general
sociedades)

PATRIMONIO NETO -} Anticipo d i al aj

corrionte
Capital suscrito ylo asignado

(-} Capital suscrito no pagado, acciones en
tesoreria
Aportes de socios o accionistas para futura

503 ]:lm Cridm Tributario generado por anticipo (Para
anteriores al 2010)

[+) Saldo del anticipo pendiente de pago

capitalizacién :;EI( ) leﬂcmu en la fuente que lo realizaron on el
prowa s S " o :
Otras reservas [por ingr

g S—
Créd. Trib.

51:1 mm Impumn 4 la Renta Causado mayor al anticipo

fiscal

Pigina 4 de 5

del exterior con derecho a

B43 7]
e o)
845 8368414

B47

-l _———q

U

Utilidad no distribuida ejercicios anteriores

513 (-;Amselpo de Impuesto a la Renta pagade por
pdbllool
() Pérdida jercici 818 | 0] (-) Crédito tributario de anos anteriores
517 (-] Crédito il por limp
Divisas
19 mw Exoneracion y crédito tributario per leyes
especiales

598 IMPUESTO A LA RENTA A PAGAR

599 [ 2 372,812 69] SALDO A FAVOR DEL CONTRIBUYENTE

ANTICIPO DETERMINADO PROXIMO ARO

Utilidad del ejercicio

(=) Pérdida del ejercicio
TOTAL PATRIMONIO NETD

TOTAL PASIVO ¥ PATRIMONIO

Primera cuota

Anticipo a pagar Segunda cuota
Saldo a i

a la Salida de

(871 + 872 + 873)

Pago previe (informative)

DETALLE DE IMPUTACION AL PAGO (Para declaraciones sustitutivas)

e i m— R gl e B
VALORES A PAGAR Y FORMA DE PAGO (Luego de i al pago en i )
TOTAL IMPUESTO A PAGAR (859 -
89e)
Interés por mora N E A
Nulta
TOTAL PAGADO 998
i
Mediante cheque, débito bancario, efective u otras formas de pago
Mediante Compensaciones
Madiante Notas de Crédito
DETALLE DE NOTAS DE CREDITO CARTULARES
NIE No. Ll e | NIC Neo. L0 ] e m— | NIC No. i e |
claraciones.sri. gov.ecfrec-declaraciones-internetfconsultasfmporteDecla.racionA...

B49 i ul
850 45,962.68)
o E—
s [ime]
879 34,845.05
=E =3

o e

] —

DETALLE DE NOTAS DE

CREDITO DESMATERIALIZADAS

25/04/2012
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e e e Y S

Valor USD 909 l:l ValorUSD 811 m ValorUSD 913 m Valor USD 915 :E

DETALLE DE COMPENSACIONES Resolucidn No. 216 |:| Resolucién No. 918 |:::|
L W= e | m—

Declaro que los datos p en este son exactos y verdaderos, por lo que asumo la responsabilidad legal que de ella se deriven
(Art. 101 de la LR.T.L)

No. ID REPRESENTANTE LEGAL 198 RUC CONTADCR199
FORMA DE PAGO 921 -
BANCO

922 SERVICIO DE RENTAS INTERNAS -

La presente informacién reposa en la base de datos del SRI, conforme la declaracion realizada por el contribuyente
Numero Serial: 990598264229

Fecha Recaudacion: 25/04/2012

https:ffdeclaraciones.sri.gov.ecfrec-dec1araciones-intemetfconsultas!reporteDeclaracionA.. . 25/04/2012
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Estados de Resultados 2012

Imprimir Page 1 of 1
SERVICIO DE RENTAS INTERNAS
SRi.gob-ec COMPROBANTE ELECTRONICO PARA PAGO
Identificacion de pago Declaracion sin valor a pagar
Ndmero de identificacion 1791933494001
CEP#(Nimero de Serie) 990746852901
Cédigo Impuesto 1021
Impuesto Renta Sociedades
Ipode’Fonnulario: N S0 L S IRERIC ISMeam e L LB o R LR 101
RESUMEN DE DATOS
Razén Social BUSINESSMIND S.A.
Periodo Fiscal 2012
Fecha de Declaracién 23/04/2013
Hora de Declaracién 03:32:28 PM
Fecha de Vencimiento 26/04/2013
FechaMaximadeFago .. Seeeimeibebetedied . 0 coaion B B S n L 23/0412013
VALORES A PAGAR
Total Impuesto a Pagar $0.00
Intereses por mora $0.00
Multa $0.00
Tolll we S8 8 B8 Jal L WY 1. oo LA $.0.00
FORMAS DE PAGO
Débito Bancario, Efectivo, Cheque $0.00
Compensaciones $0.00
Notas de Crédito Cartulares $0.00
Notas de Crédito Desmaterializadas $0.00

https://declaraciones.sri.gov.ec/rec-declaraciones-internetirecepcion/detalleComprobante....  23/04/2013
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Formulario DECLARACION DEL IMPUESTO A LA RENTA Y PRESENTACION
101 v :
DE BALANCES FORMULARIO UNICO SOCIEDADES Y Mo. FORMULARIO
Resolucién No. ESTABLECIMIENTOS PERMANENTES
NAC-DGERCGC12-00829
100 IDENTIFICACION DE LA DECLARACION (OJORIGINAL - (S)SUSTITUTIVA 0 o -

AR 102 2012 v No. FORMULARIO QUE SUSTITUYE

| I———

200 IDENTIFICACION DEL SUJETO PASIVO EXPEDIENTE 203 ||s|are i
RUC 201 [i73 1 ] 202 [&L T SA ]
OPERACIONES CON PARTES RELACIONADAS LOCALES Y/O DEL EXTERIOR EN EL EJERCICIO FISCAL CON
AFECTACION A CUENTAS DE ACTIVO, PASIVO, INGRESO Y EGRESO (INFORMATIVO)
Con partes relacionadas locales Con partes relacionadas en paraisos fiscales Con partes en otros del
exterior
Operaciones de 003 :l Operaciones de 007 E Operaciones de o011 23,255.32
activo activo activo
Oparciones o b m— U ] m— Rl o E—
pasive pasive ve
o T T m_—
ingreso ingreso ingreso
Operscionss o ol m— D ] m— L L —
ogreso egreso

egreso
TOTAL OPERACIONES CON PARTES RELACIONADAS

ESTADO DE SITUACION ESTADO DE RESULTADOS

AGTIVO INGRESOS

ACTIVO CORRIENTE

Efectivo (Caja). bancos

Inversiones corrientes
Cuentas y documentos por cobrar clientes -
corriente

Relacionados | Locales

Relacionados / Dol exterior

No relacionados / Locales

No relacionados | Del exterior
Otras cuentas y documentos por cobrar -
corrients

Relacionados | Locales

Relacionados / Del exterior

No relacionados / Locales

No relacionados / Del exterior
() Provisién cuentas incobrables
Crédito tributario a favor del sujeto pasivo (ISD)
Crédito tributario a favor del sujeto pasivo (IVA)
Crédito tributario a favor del sujeto pasivo

(RENTA)
Inventario de materia prima

https://declaraciones.sri.gov.ec/rec-declaraciones-internet/consultas/reporteDeclaracionA...

Ventas netas locales gravadas con tarifa 12% de
VA

3 Vcnm netas locales gravadas con tarifa 0% o exentas.
de IVA

312 E Exportaciones netas
Otros ingresos provenientes del exterior

M3 I::E Rendimientos financieros

314 Otras rentas gravadas

s Utilidad en venta de propiedades, planta y

L —

Rentas exentas provenientes de donaciones y
aportaciones

7 E De recursos piblicos

318 [ ] Deotraslocales

39 Del exterior

] — LR

n TOTAL INGRESOS

] —

n Ventas netas de propiedades, planta y equipo
(informativo)

324

] —

e ———————

(Sumar del 601 al
612)

g por como
{informativo)

601 5,216,416.69|
w—
s

610
611

s12

699

Il

5,682,013.94|

] m—

23/04/2013



e o

I rio de "

Inventario de prod. terminados y mercad. en
almacén

Mercaderias en transito

\ " h v
Actvos pagados por anticipado

{-) Provisidn de inventarios por valor neto de
realizacién

(+) Provisién por deterioro del valor del activo
corriente

Activos no corrientes mantenidos para la venta

¥
operaciones discontinuadas

Otros activos corrientes

TOTAL ACTIVO CORRIENTE
ACTIVO NO CORRIENTE
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO
Inmuebles (excepto terrenos)

Naves,

v " ¥

Mutbles y enseres

Maquinaria, equipo e instalaciones

Equipo de computacién y software
Vehiculos, equipo de transporte y caminero
mdwvil

Propiedades de inversidn

Aclivos bioldgices

Otras propiedades, planta y equipo

=) Dy i iedades, planta

 equipo
Terrenos
Obras en proceso
Activos de exploracién y expletacién
{-) Amortizacién acumulada de actives de
exploracion
¥ explotacién

{-) Provision por deterioro del valor de
propiedades,

planta y equipo
TOTAL PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO
ACTIVO DIFERIDO (INTANGIBLE)
:mp-lmm derechos de llave y otros

‘Gastos de organizacidn y constitucién

Gastos de i i6n, exp 6n y simil

Otros activos diferidos

(-) Amortizacién acumulada

1) Provisién por deterioro del valor del active
diferido (Intangible}

TOTAL ACTIVO DIFERIDO

ACTIVO LARGO PLAZO

138
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sav | Y]
a7 Cﬂ COSTOS Y GASTOS
328 E COSTO GASTO
320 Elnm inicial de bienes no producidos por
50 gl isiopasive ] —
an Cmrls netas locales de bienes no producidos
S — ] —
333 Elmwm de bienes no producidos por

el sujeto pasivo 7oz | o703 | EI
334 Iﬂ[{l Inventario final de bienes no producidos por
Be[E = ldmeom -
339 Inmﬂﬂo inicial de materia prima 705 Iﬂ

Compras netas locales de matoria prima 706 I:I

Importaciones de matoria prima 707 :l
341 _m (-} Inventario final de materia prima 708 Ij
342 [ | inicial de p en p 709 El
343 31,308 83 (+) I io final de prod enp 710 E'
344 rio inicial de p T E
345 [T qo3285.29) () final d2 p 7|zE|
346 Suuldm. salarios y demds remuneraciones que
347 E:mmm materia gravada del IESS may o714 [ 792,013.11)
348 | 0] i y otras

349 [jqu- no constituyen materia gravada del IESS 715 [~ g]716 160,615.02]

Aporte a la seguridad social (incluye fondo de 717 :lna

reserva)
350 Homrmos profesicnales y dietas 719 o720 [ 277,324.35
351 L__uj}m:m a por 721 | o722 | ]
352 [ﬂmﬂenw“ inmuebles 723 [ o724 | 421581
353 [__—___5] Mantenimiento y reparaciones 725 | 0726 | ﬁ@

Combustibles. 727 | oj728 | |
354 l:@ Promocion y publicidad 128 | o]730 | 17,704.72

Suministros y materales ™[ g7z 18,341.58]
355 I:]Trmpm 733 0]734 [ 1321831
369 Provisiones

Para jubilacién paironal 738 [ o]736 | 4_:,2%]

a1 [ 0] Paradesahucio 77 [ o]738 | 3.008.56)
3n E Para cuentas incobrables. T8 29597
375 m Por valor neto de realizacidn de inventarios 740 [ of741 | E]
376 EI Por deterioro del valor de los activos T4z | o]743 | —_ 0]
377 [_0] Otras provisiones 744 | o]745 | |

Arrendamiento mercantil / Local T46 | o]'MT [ J
378 [0 Arrendamionto mercantl / Del exterior 748 | oj749 | =T
379 [ 0]Comisiones/Local 750 [ o]751 [ — 0

Comisiones / Del exterior 752 | gj?ﬂ | 40'

23/04/2013
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largo plazo | y
participaciones
laversiones largo plazo/ Otras

Cuentas y documentos por cobrar clientes -
largo plazo

Relacionados / Locales

Relacionados | Del exterior

No relacionados / Locales

139

281 mmuc bancarios
o —
Del exterior
183 Ellnumua pagados aterceros
384 I:I Relacionados / Local
385 m Relacionados / Del exterior

Page 3 of 5
754 I 0]755 I gl
7| et | o
758 | 0]?!9 [ Tl
Teo I 0'7!‘ l JI

No relacionados / Del exterior 386 :l No relacienados / Local 762 |—|u 763 {_mgel
Otras cuentas y documentios por cobrar - largo No relacionados | Del exterior 764 | g|755 ] g|
Flazo

Relacionados [ Locales 387 [:lﬂmﬂ on venta de activos | Relacionadas 768 [ 0767 [ 0]

Relacionados / Del exterior 388 Eplrﬂdlmvmumuﬁvulmnhdmdu 768 [ o]7es [ 3]

No relacionados / Locales 389 Ems pordidas o | o771 [ [

No relacionados / Del exterior 390 00p] Seguros y (primas y ) 72 | o773 | 33.034.26
{:) Provisién cuentas incobrables 391 E Gastos indirectos asignados desdel el exterior
{+) Provisidn por deterioro del valor del activa por partes relacionadas T4 I DP'TE I gl

largo plazo 392 Elmm de gestién e 16,358.62]
Otros actives largo plazo 393 lmpuum contribuziones y otros T
TOTAL ACTIVOS LARGO PLAZO 397 Gastos de viaje 778 | o7 [ 51,116.02]
TOTAL ACTIVO NO (368 + 379 + 397) 388 I\I'A que se carga al costo o gasto 780 | o781 | |
CORRIENTE
TOTAL DEL ACTIVO (339 + 358) 399 Dlpr-nllekh de propledades, planta y equipo (Excluye

activos
Activo por reinversidn de utilidades 396 | ] yp de )
(Informativa)
Acolerada 782 | o]783 [ 1)

PASIVO No acelerada 784 I gl?u | 2‘5?5.45'
FASIVO CORRIENTE Depreciacién de activos biolégicos 786 E
Cuentas y por pagar p P G proph de | I |
corriente

Relacionados / Locales an Elmmién de activos de exploracién y 788 m

explotacién
Relacionados / Del exterior 412 E Otras amortizaciones 88 | o]7ee [ 0|
No relacionados | Locales 413 Servicios publicos 791 | olm | 31,673 89]
No relacionadoes | Del exterior 414 E Pagos por otros servicios 783 0794 saszenid
Oblig: an insti - Pagos por otros bienes 795 | a;m 2,7?9.365.91'
cormiente
Locales 415 TOTAL COSTOS 797 |:E|
Del exterior 416 Ijlwm. GASTOS 798 [ 5.276,454.58)
Préstamos de accionistas | Locales a7 mmmL COSTOS Y GASTOS (797 + 788) 799
Préstamos de accionistas | Del exterior 418 m
Ctras cuentas y documentos por pagar - Baja de inventario (informativo) 094 E
corriente
Relacionados / Locales. 419 Plgeporn«nbollomommbolunu 085 l:ﬁ
(informative)

Relacionados | Del exterior 420 Ehw por reembolso como intermediario 096 :E
{informativa)

No relacionados / Locales 421 223,422 28

Na relacionados / Del exterior CONCILIACION TRIBUTARIA

Impuesto a la renta por pagar del efercicio
Participacién trabajadores por pagar del
ejercicio

Transferencias casa matriz y sucursales (del
erterior)

Crédito a mutuo

Obligaciones emitidas corto plaze

ol T
] — LR
424 PERDIDA DEL EJERCICIO

425 Elmmm de base partcipacién a trabajadores

426 E (+) Ajuste por precios de transferencia

427 E Base de célculo de participacidn a trabajadores

(Si 699 -T99 mayora 801
0)

(Si 689 - 799 menora
0)

405,559 35

] —

e —
0% [z 5503
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Provisiones

TOTAL PASIVO CORRIENTE

PASIVO NO CORRIENTE

Cuentas y documentos por pagar proveedores -
plazo

largo
Relacionados / Locales

Relacionados / Del exterior

Del exterior
Fréstamos de accionistas | Locales
Fréstamos de accionistas / Del exterior
Otras cuentas y documentos por pagar - largo
plazo

Relacionados ! Locales

Relacionados | Del exterior

No relacionados / Locales

No relacionados ! Del exterior

casa matriz y (del
exterior)
Crédito a mutuo

Obligaciones emitidas largo plazo

F para P
Provisiones para desahucio
Ctras provisiones

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE
Pasivos diferidos

Ctros pasivos

TOTAL DEL PASIVO (439 + 469 + 479 +
4839)

PATRIMONIO NETO
Capital suscrito y/o asignado
() Capital suscrito no pagado, acciones en
tesoreria
Aportes de socios o accionistas para futura
capitalizacién
Reserva logal
Ctras reservas
Utilidad no distribuida ejercicios anteriores
() Pérdida acumulada ejercicios anteriores
Utilidad del ejercicio
(- Pérdida del ejercicio

TOTAL PATRIMONIO NETO

598 SALDO A FAVOR DEL CONTRIBUYENTE (871 + 872 + 873)
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO {459 + 598) 599 m ANTICIPO DETERMINADO PROXIMO ARO (871 + 872 + 873)
Primera cuota

140

428 [ 218,228 38 (") Participacicn a trabajadores
439 {+) Dividendos percibidos exentos (‘%:Imo

{-) Otras rentas exentas

(-} Otras rentas exentas derivadas del COPCI

441 lo] Gastos no deducibles locales
442 :[msnm no deducibles del exterior

B — e G b
243 ] ¥} Gastos incur
exentos

S E—
exentos
Férmula: { (804 x 15%) + [ (805 + 806 -809) x 15% ] }
445 {-] Amortizacién pérdidas tributarias de afios
anteriores
S — L
] m—
448 Et’l Ajuste por precics de transferencia

{-) Deduccidn por incremento neto de
empleados.

449 El” Deduccién por pago a trabajadores con
discapacidad
480 [ 0|(-)Ingresos sujetos a Impuesto ala Renta énico

451 EIM Costos y gastos deducibles Incurridos para generar ingresos

452 E sujetos a Impuesio a la Renta dnico

453 EUTIUMD GRAVABLE

454 E PERDIDA

455 m Utilidad a reinvertir y capitalizar

456 Saldo utilidad gravable t!g‘:; s

487 17.545.81] TOTAL IMPUESTO
CAUSADO

488 [ ](831 xtarifa reinversién do utilidades) + (832 x tarifa goneral
sociedades)

468 [ 51.142.62] () Anticipo : al oj fiscal
corriente

479 304,916.97] (=) Impuesto a la Renta Causado mayor al anticipo
determinado

489 21,075.04] (<) Crédito Tributario generado por anticipo (Para ejercicios
ant

eriores al 2010)

498 1,262,002 45| (+) Salde del anticipo pendiente de pago

() R en lafuente que le on ol
ejercicio fiscal
) por G
501 () por del exterior con derecho a
Créd. Trib.

503 l:ll-l Anticipo de Impuesto a la Renta pagado por especticulos
publicos

{+) Crédito tributario de afios anteriores

505 {-) Crédito por limp ala Salida de
Divisas
807 [ 12,427.70]{-) Exoneracién y crédito tributario por leyes
aspeciales
508 SUBTOTAL IMPUESTO A PAGAR (Sumatoria mayor a
0)
513 241,741 45| SUBTOTAL SALDO A FAVOR {Sumatoria menor a

0)

515 E(ﬂ Impuesto a la Rerta dnico

517 315,538 05| (-) Crédito para la liquidacién del 4 la Renta dnico

519 l:[mpuzsm A LA RENTA A PAGAR

Page 4 of 5

-
804 [ Tiaziaay
wos 75w
] —

807 31,500.66

e

508 [

o —
] E—

812 29,721.97
839 5,836 05|

e
] —
] —
s [
86 e0s760]
o —
] —
o —
e
 —
w3
] —
e [T
S —
] —
s [Tz

e 39,842.51
Pl e |
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Page 5 of 5

| S |

Anticipo a pagar Segunda cuocta 7d {E
Saido a liquid en deciaracio Gximo afo 873 39.342.51i

Pago previo (informativo) 80 :E

DETALLE DE IMPUTACION AL PAGO (Para declaraciones sustitutivas)

e o e B o — R o] —

YALORES A PAGAR Y FORMA DE PAGO (Luego de al pago en itutivas)

TOTAL IMPUESTO A PAGAR (859 - 902 :j
898)

Interés por mora i i:__.‘?]

) —

TOTAL PAGADO e E

Mediante cheque, débito bancario, efectivo u otras formas de pago 205 E

Wedants Compansacones Wit
Mediante Notas de Crédito 207 E

DETALLE DE NOTAS DE CREDITO CARTULARES DETALLE DE NOTAS DE

NIC No. 208 : NIC No. 910 : NIC No. 912 @ CREDITO DESMATERIALIZADAS
Wt 0[] veertso [ Ve w7 etso w9

DETALLE DE COMPENSACIONES Resolucién No. 916 : Resolucién No. 818 E

Declaro que los datos prop dos en esta son exactos y verdaderos, por lo que asumo la responsabilidad legal que de ella se deriven
(Art. 101 de la L.R.T.L)

No. ID REPRESENTANTE LEGAL 198 RUC CONTADOR 199 [1713060158001
FORMA DE PAGO 921 =33
BANCO 922 SERVICIO DE RENTAS INTERNAS  w

La presente informacién reposa en la base de datos del SR, conforme la declaracion realizada por el contribuyente
Numero Serial: 990746852901
Fecha Recaudacion: 23/04/2013
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