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Resumen

Setmyrcop S.A. es una empresa ecuatoriana dedicada al servicio de
mantenimiento y reparacion de computadoras, no ha logrado posicionarse dentro
del mercado por su servicio como es el anhelo de todo empresario ecuatoriano
debido a la falta de innovacién dentro de la empresa, por lo tanto, el objetivo que
se planteado fue disefiar una estrategia de Marketing para promocionar la
empresa Setmyrcop S.A en el sector Puerto Lisa al suroeste de la ciudad de
Guayaquil. Dentro del andlisis investigativo se ha desarrollado referencias
histéricas desde el inicio y la evolucion de la empresa objeto de estudio hasta la
actualidad; sustentada en un contexto de leyes ecuatorianas partiendo de la
Constitucion de la Republica del Ecuador que tienen pertinencia con los articulos
sobre publicidad y apegandonos a los objetivos del Buen Vivir objetivo 9 y 10
relacionadas con lineas de investigacion para la Carrera de Marketing. Todas las
fuentes bibliograficas han sido debidamente analizadas e integradas para
construir el marco teorico y dado valor a al trabajo de titulacién. Los criterios
metodoldgicos desarrollados con un tipo de estudios descriptivo-explicativos,
métodos tedricos, empiricos y estadisticos, y una muestra no intencional, por la
cual se evidencio la problemética existente. La propuesta esta encaminada a
resolver las necesidades por medio de la declaracién de la misién visién y valores
corporativos, creacion del logotipo, disefio de uniformes e identificacion para los
colaborados, creacion de tarjeta de beneficios para clientes, entre otras. El
presupuesto para desarrollar la propuesta es $43.175,00 en un tiempo de
ejecucion de 3 a 6 meses, con un TIR del 57,6% y VAN de $38.010,00

Palabras claves: Estrategias de marketing, Promocion
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Abstract

Setmyrcop S.A. It is an Ecuadorian company dedicated to the maintenance and repair of
computers, has failed to position itself in the market for its service as is the desire of every
Ecuadorian businessman due to the lack of innovation within the company, therefore, the
objective that The idea was to design a Marketing strategy to promote the company
Setmyrcop SA in the Puerto Lisa sector southwest of the city of Guayaquil. Within the
research analysis, historical references have been developed since the beginning and
evolution of the company under study until today; based on a context of Ecuadorian laws
based on the Constitution of the Republic of Ecuador that are relevant to articles on
advertising and adhering to the objectives of Good Living objective 9 and 10 related to
lines of research for the Marketing Career. All bibliographic sources have been duly
analyzed and integrated to build the theoretical framework and give value to the work of
qualification. The methodological criteria developed with a type of descriptive-
explanatory studies, theoretical, empirical and statistical methods, and an unintended
sample, by which the existing problem was evidenced. The proposal is aimed at solving
the needs through the declaration of the vision and corporate values mission, creation of
the logo, design of uniforms and identification for employees, creation of a customer
benefits card, among others. The budget to develop the proposal is $ 43,175.00 in an
execution time of 3 to 6 months, with an TIR of 57.6% and VAN of $ 38,010.00

Keywords: Marketing strategies, Promotion
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1. Tema: “Estrategias de marketing para promocionar la empresa Setmyrcop S.A.
en el sector Puerto Lisa al suroeste de la ciudad de Guayaquil”

1.1 Introduccion.

Cuando se relata los acontecimientos de la computadora es muy interesante, ya
que muestra como el hombre logra promover las primeras técnicas en el mundo
tecnoldgico y asi registrar los eventos diarios desde el inicio de la civilizacion, cuando
multitudes empezaron a formar naciones y el comercio era ya un medio de vida. Por lo
cual se debe conocer primero que en los afios 1900 antes del segundo milenio se formaron
empresas que prepararon o desarrollaron departamentos o &reas encargados del
procesamiento de datos, es decir existian programadores de computadoras mas no
técnicos que se encargaran de poder recuperar o dar algin estilo de mantenimiento a las
maquinas de aquellos tiempos debido que era muy complejo y muy costoso, queda claro
que lo mas significante para el hombre era que las maquinas o computadoras procesaran

datos para producir informacion significativa.

Asi mismo, la tecnologia de aquella época no era capaz de introducir a la practica
sus apropiados conceptos; pero una de sus invenciones de aquellos tiempos fue la
maquina analitica, ya tenia muchas de las caracteristicas de un ordenador moderno.
Incluia una corriente, o flujo de entrada en forma de paquete de tarjetas perforadas, una
memoria para guardar los datos, un procesador para las operaciones matematicas una
impresora para hacer permanente el registro, fue entonces que a principios de los afios
1980 surgid la minicomputadora, una versién mas pequefia de la macrocomputadora al
ser orientada a tareas especificas, no necesitaba de todos los periféricos que necesita un
Mainframe, y esto ayudo a reducir el precio y costos de mantenimiento. (Ttito, 208-12-
11)

Sin embargo, en el mundo entero el computador hoy en dia no es un lujo es una
necesidad, sirve al mismo tiempo como herramienta de trabajo, diversion y
comunicacion, sin embargo, existe inexperiencia en el cuidado de las computadoras
personales, por lo tanto, se pueden seguir algunos tics de recomendaciones basicas para
alargar su vida util y de paso disminuir el gasto que requiere un servicio técnico

especializado, y/o las compras de las partes dafadas, etc.



Es trascendental saber que el mantenimiento surge desde que se dieron a conocer
los primeros equipos de computo a principios del afio 2000, el lanzamiento de la
computadora para uso personal fue un verdadero éxito, eso trajo consigo el comienzo del
desarrollo de Software y Hardware y no solo represent6 un éxito rotundo para la empresa
IBM sino para toda la industria tecnoldgica ya que sentaron las bases para el desarrollo
de las redes, la tecnologia y la informatica tal y como la conocemos hoy en dia fue asi
que comenzaron los usuarios siempre a encontrarse con todo tipo de problemas
computacionales y es entonces cuando se crearon los mantenimientos, ademas de que en
otras épocas no cualquiera podia dar mantenimiento para que se pudieran resolver dichas
dificultades ademas de que ha sido toda una actividad muy atareada para los usuarios

mantener en buen estado sus PC’s al verse en problemas. (P. Luis, 2013-01-03)

Para los afios 2000 se tomaron decisiones drasticas en la empresa IBM como fue
el cese de ventas de computadoras, fueron muchos los cambios que se realizaron para

salir de esa brecha.

Desde entonces comenzaron a enfocarse al desarrollo de Software y a la
informatica, se enfocaron a los servidores grandes empresariales y corporativos, pero
también a los servicios y productos enfocados al marketing digital, servicios de
almacenamiento en la nube y Gltimamente también se estan metiendo mas en lo que es el
desarrollo de inteligencia artificial, con esto se puede concluir que a pesar de los afios
dificiles supieron adaptarse al cambio y a la evolucion de la tecnologia y la sociedad
siendo actualmente un referente en cuanto a tecnologia e informatica, su sede oficial se

encuentra actualmente en Armonk, Estados Unidos. (P. Angel, 2016-09-27)

Todo usuario debe conocer que el mantenimiento de un computador es aquel que
debemos realizar cada cierto tiempo, bien sea para corregir fallas existentes o para

prevenirlas.

El periodo de mantenimiento depende de diversos factores: la cantidad de horas
diarias de operacion, el tipo de actividad aplicaciones que se ejecutan, el ambiente donde
se encuentra instalada por ejemplo si hay polvo, calor, etc., el estado general si es un
equipo nuevo o muy usado, y el resultado obtenido en el Gltimo mantenimiento.
(Makroteam, 2017)



A través de los acontecimientos de equipos de cémputo, el hombre se ha apoyado
con diferentes medios para realizar un mantenimiento, dispositivos complicados y
utilizados en una computadora corren riesgos de que se desarreglen o desconfiguren ya
sea el monitor, CPU, teclado o mouse, e incluso cuando se navega en la Internet el usuario
esta en riesgo de contraer un virus gque estos actualmente pueden ser muy malignos como
se les ha llamado en la actualidad.

Asi mismo, las técnicas han ido mejorando con el pasar del tiempo ya que cada
vez surgen herramientas del sistema y antivirus mucho mas avanzados y eficaces los
cuales facilitan el trabajo del usuario al momento de aplicar un mantenimiento correctivo
0 preventivo, ya que no es tan laborioso como hace algunos afios. (Marin, 2005-12-01)

La innovacion tecnoldgica como dispositivos tecnolédgicos abre las puertas al
futuro, como es una de las marca de la empresa Internacional conocida como Apple esta
ayudando a darle forma al futuro a los dispositivos tecnoldgicos y moviles, el servicio
técnico de Apple permite a los usuarios que sus dispositivos puedan tener una
actualizacion y mantenimiento virtual de la manera mas sencilla, no mas sincronizacion
de dispositivo con computadoras o laptops fisicamente, porque ahora los usuarios podran

tener acceso a todas las ayudas técnicas de cualquier dispositivo.

En el Ecuador el ciudadano Edgar Novoa abogado, actualmente asesor juridico de
AD Honorem de CEDHUS (Comisién Ecuatoriana de los Derechos Humanos); habla
espafol, inglés y portugués. Tiene una Maestria en Administracion de Empresas en la
Universidad Internacional de la Rioja — Espafia. Joven emprendedor de 28 afios, un
hombre con decision, conviccion y mucha vision, gracias a sus constancia y
perseverancia. Actualmente ejerce el cargo de presidente ejecutivo de varias empresas

como Novicompu y Novitec.

Su emprendimiento inicia a sus 18 afos, cuando realizaba sus estudios fuera de
Ecuador y vio la necesidad de costear sus tiques aéreos, de ello nacié la idea de comprar
y vender computadoras. Inicié con una venta, luego fueron dos y cuando decidié llegar al
namero 7, solicitd la ayuda de sus padres, comenta el Ms. Edgar Novoa que “después de
mostrarles mis costos y mis ganancias, recibi un rotundo No de parte de sus padres”. Sin
embargo, su capricho en aquel momento lo impulsé a mantenerse en su idea de comprar
y vender computadoras, asi que esto hizo cambiar de idea a sus padres y logré tener su

apoyo.



Iniciar en este proyecto no fue sencillo debido a que en tres ocasiones fue victima
de varios robos, que lo obligaron a iniciar desde cero. Sin embargo, una vez que el negocio
dio sus frutos, llegd el momento de expandir este proyecto a otras ciudades, e inicio con
la apertura de locales en la ciudad de Quito. Novitec o también conocida como
Novicompu empresa ecuatoriana que se dedica a los servicios técnicos de computadoras
con sede en Quito, Cuenca, Manta y Guayaquil, se caracteriza por un servicio
personalizado, agil y con alta calidad de atencion, con disponibilidad de soluciones a la
medida de cada cliente (personas y corporaciones). Mantiene un modelo de negocios que
permite atender clientes al detalle y empresas de todos los tamarfios, siempre con un

sistema de gestion de calidad a la mano. (Fernanda V., 2015)

Por otro lado, otra empresa conocida por un porcentaje minimo de los
ecuatorianos es Computron dedicada las ventas de todo articulo de computacion, también
accesoria para adquirir un equipo personal o para instituciones publicas o estudiantiles,
unas de sus estrategias es presentar al cantante ecuatoriano Maykel, como la nueva
imagen de su marca, quien participa en varias actividades que la empresa tiene preparado
a los ecuatorianos en sus diferentes tiendas a nivel nacional. Por otro lado, en la ciudad
de Guayaquil existen grandes y pequefias empresas abriendo puertas en el mercado de
ventas y reparacion de computadoras, empresas extranjeras chinas como YUKO
Technology ubicada en el centro de la ciudad de Guayaquil brindando el servicio de
ventas para personal técnica y profesional en el &mbito tecnoldgico de la misma manera

reparaciones de equipos de computacion para todo publico.

Desde hace algunos afios atras en el sector Sur de la ciudad de Guayaquil existen
microempresas que se dedican a las reparaciones de dispositivos tecnoldgicos, laptops o
computadoras otorgan el servicio a usuarios y brindan las mejores opciones a los
problemas de dispositivos electronicos que en el campo tecnolédgico se puedan encontrar,
sin embargo es muy poca aquellas microempresas que brindan confianza y seguridad del
sector por lo que lo usuarios recurren a las zonas céntricas de la ciudad o de la misma
manera que se brinde este tipo de servicio dentro del domicilio, ahora existe la gran
oportunidad que se pueda dar servicios técnicos a domicilio para dar la mejor satisfaccion

a los clientes.



Los dispositivos moéviles y equipos de computacién como laptops, Tablets y
celulares han venido a revolucionar el mundo y debemos tener bien en claro que si no se
piensa en estos dispositivos en dar un mantenimiento correctivo o preventivo de nada
sirve solo tener disponible las ventas de equipo tecnoldgicos a la hora de hacer una
campafia de estratégica de marketing para dar a conocer a la empresa se esta perdiendo
una gran oportunidad en el campo tecnoldgico.

Gracias a esta idea el autor pretende encontrar la solucién a la problematica, en
un crecimiento local y dada los escenario delicada del comercio en el &mbito laboral, unir
el conocimiento y la experiencia en mantenimiento y reparacion de computadoras de la
misma manera aplicar estrategia de marketing para dar a conocer la marca y el servicio
plus, desde una tienda comercial de dispositivos tecnoldgicos hasta clinicas de
dispositivos tecnoldgicos asi mismo a largo plazo poder constituir una escuela de
aprendizajes dirigido a estudiantes emprendedores.

En la ciudad de Guayaquil la empresa objeto de estudio Setmyrcop S.A. inicio
sus operaciones el 1lero de Agosto del 2019, encuentra ubicado en el suroeste de la ciudad
de Guayaquil; especificamente en la Cdla. La Chala, sector Puerto Lisa, y se ha
especializado en ofrecer atencion técnica, accesorias de compra y venta, reparacion e

instalacion en equipos de computos.

La situacion antes mencionada se justifica porque la empresa objeto de estudio es
una organizacién nueva, que requiere participacion en el mercado de servicio de
mantenimiento y reparacion de computadoras, por lo que el autor debera llevar a cabo
realizar estrategias para que la empresa sea reconocida en el sector, transmitiendo a sus
clientes externos seguridad y mas que todo una buena atencion por parte de cada de unos

de los colaboradores de la organizacion.

La organizacion tiene como objetivo establecer a futuro formar o crear un taller o
centro de capacitacion de servicio técnico para aplicar planes correctivas y preventivas
en caso de que se encuentre con algun dafio en los dispositivos tecnoldgicos de los

clientes.



A continuacidn, se realiza una breve descripcion de los capitulos de la tesis:

El Capitulo I: El presente trabajo de investigacion aborda los marcos Histéricos
donde se presentan los antecedentes de la investigacion, marcos Teoricos donde radica la
exposicion de los principales fundamentos teoricos que sustenta el trabajo, marcos
conceptuales se describiran los principales conceptos que sustenta el objeto de estudio,
marcos Juridico donde se indicara la normas nacionales e internacionales empleada en la

construccion del proyecto.

En el Capitulo I1: En este apartado, se desarrolla la metodologia de la investigacion
la que se disefia de acuerdo al tema de la tesina, y se establece el enfoque mixto
cualitativo-cuantitativo, los métodos tedricos, empiricos, y estadisticos, asi mismo, los
instrumentos aplicarse seran la encuesta y entrevista a profundidad a experto para lo cual
se disefiara los cuestionarios y las respectivas guias de preguntas y del entrevistado con

la intencionalidad de constatar la problematica ya mencionada.

El Capitulo I11: Se aborda la propuesta para dar solucién al problema investigado,
esta parte se deberd utilizar instrumentos necesarios para justificar la propuesta como los
modelos PEST — FODA y CAPA, asi mismo la factibilidad de aplicacion tales como el
estudio administrativo, comercial, ecoldgico, legal y financiero, los presupuestos, los
estados financieros proformas y la evaluacién del proyecto, finalmente los resultados de

la propuesta y una descripcion de nuestras conclusiones y de algunas recomendaciones.



1.2. Capitulo I. Fundamentacion

1.2.1 Marco Historico.

1.2.1.1 Historia del Marketing
Mercado, del latin mercatus, “lugar para comprar.”

Si bien pertenece a un idioma britanico, Market proviene del latin. Marketing es
un verbo con gerundio, o0 sea, indica una accidn transitiva que todavia esta sucediendo.
Una transcripcion literal de marketing seria mercadeando, pero en espafiol se traduce
como mercadeo o mercadotecnia, Por ejemplo, si preguntamos, ¢Qué estas haciendo?
Estoy mercadeando, esto es: comprando y vendiendo en el mercado. Simplemente
geniales los que mantuvieron la grafia del verbo con gerundio al crear el sustantivo

marketing, pues hace recordar que al mercado siempre hay que pensarlo en movimiento.

El ser humano empieza a laborar y se establece en un lugar y comienza a
intercambiar excedentes. Nacen las grandes civilizaciones, Fenicia, Mesopotamia y
Egipto. Se contrasta la primera moneda en el siglo VII antes de Cristo. Grecia se destaca,
Roma conquista el mundo y cae, se establece la Edad Media, luego el Renacimiento, la
imprenta es inventada, se descubre América, Lutero reforma la iglesia, Francia decapita
su rey y en Inglaterra comienza la revolucién industrial. Aparece un nuevo elemento: el
producto en serie, rapidamente esta tendencia invade el mundo y crea un caos
inicial, reformula las leyes de los estados y los divide politicamente, poco a poco se van
equilibrando las diferencias sociales y finalmente en el siglo 20, en un mundo con paises

mas estables, nace nuestro protagonista: el Marketing.
A inicio del afio 1900 se inicia:
La distribucion

e 1902 — estamos en la Universidad de Michigan, por primera vez se utiliza el
término marketing en el folleto que describe un curso del profesor E.D. Jones.

e 1914 —el profesor Lewis Weld presentala investigacion “Distribucion de
mercado” en la Asociacion Econdmica Americana, considerado como la primera

investigacion cientifica sobre marketing.



La produccion

e 1922 — se transmite el primer anuncio radiofonico.
e 1926 — Se inventa la television.
e 1929 — Se produce la gran crisis en Estados Unidos, el foco del Marketing vuelve

a cambiar.
La investigacion de mercado

e 1934 — aparece el American Marketing Journal, que a partir de 1936 se transformé
en el actual Journal of Marketing.
e 1937 — se crea la “American Marketing Association”, A.M.A., con el objetivo de

promover el estudio cientifico del marketing.
La investigacion operativa

e 1940 — en esta década como consecuencia de la Segunda Guerra Mundial se
comienzan a utilizar modelos matematicos, estadisticos y algoritmos para resolver
problemas complejos y mejorar la toma de decisiones.

e 1941 — se transmite la primera publicidad televisiva.

e 1945 — se publica en el Journal of Marketing el primer articulo que considera
el marketing como una ciencia “El desarrollo de la ciencia del marketing” Paul D.
Converse.

e 1946 — mas de la mitad de los hogares estadounidenses tienen un teléfono.

e 1949 — Neil Borden lanza el Mix de marketing.
Marketing multidisciplinar

e 1954 —Peter Drucker publica“La practica de la administracion” citando
al marketing como herramienta.

e 1960 — la AMA lanza su primera definicion de marketing: “es la realizacion de
actividades empresariales que dirigen el flujo de bienes y servicios desde el
productor al consumidor o usuario”. En el mismo afio Jerome Mc Carthy publica
“Marketing basico” introduciendo el famoso Mix de marketing de las 4 p.

e 1967 — Kotler publica “Administracion de marketing”.

e 1968 — el telemarketing emerge como una tactica comun de las marcas para

ponerse en contacto con el consumidor.



Marketing social

e 1971 —elJournal of Marketing promueve una edicion especial Ilamada
“Marketing’s Changing Social / Environmental Role”, en el que Kotler e Zaltman
acufan el término marketing social.

e 1973 —se realiza la primera llamada usando un teléfono movil.

e 1981 - se lanza el primer ordenador personal.

e 1985 — la AMA formula una nueva definicion: “El marketing es el proceso de
planificacion y ejecucion de la concepcidn, precio, comunicacion y distribucion
de ideas, productos, y servicios, para crear intercambios que satisfagan a los

individuos y a los objetivos de la organizacion”.
La nube

e 1994 —se produce el primer caso de spam comercial a través del comercio
electronico.

e 1995- Yahoo! y Altavista lanzan sus motores de busqueda.

e 1998 — Nace Google.

e 2000 —Surge el Inbound Marketing y con él nuestro querido Marketing de
Contenidos.

e 2003 — Mark Zuckerberg crea la primera version de Facebook. También se firma
la primera ley antispam en Estados Unidos.

e 2004 — La AMA formula su tercera definicion “Marketing es una funcion de la
organizacion y un conjunto de procesos dirigidos a crear, comunicar y distribuir
valor a los clientes y a dirigir las relaciones con los clientes de forma que beneficie
a la organizacion y sus publicos de interés”.

e 2006 — se lanza Twitter.

e 2015 - Facebook publica un estudio en el que relata que internet tiene un nimero
de usuarios de 3.2 billones de personas.

e 2017 — jLlegamos al presente! Llenos de posibilidades y con un horizonte

infinito por la frente en lo que se refiere al Marketing. (Goncalves, 2017-11-18)



1.2.1.2. Resefia histdrica de la innovacion de las Computadoras.

Se menciona que antes del 2do. milenio se disefiaron y construyeron los primeros
ordenadores. Estos equipos eran dispositivo ruidosos y lentos, pues eran de tipo
mecanico. En 1959 un grupo de ingenieros de la Texas Instrument integraron varios
transistores en una misma base si estar interconectados por cables, y de esa manera nacié
el primer Circuito Integrado el cual estaba compuesto por seis transistores Unicamente.

Hoy en dia un circuito integrado lo podemos encontrar con millones de transistores.

En el afio 1969, una compafiia Ilamada Intel, dejo huella en la industria
introduciendo un chip de memoria de 1 Kbyte. Después de la introduccion de Intel en la
industria de los circuitos integrados tanto en la fabricacion como en el disefio, le fue
encargada por una empresa japonesa de fabricacion de calculadoras, llamada Busicomp,
la fabricacion de 12 chips para un nuevo disefio. Los ingenieros tomaron el disefio de
esos 12 chips, e incorporaron todas las funciones deseadas en un simple chip

multipropoésito

La historia de los ordenadores personales propiamente dicha empieza en enero del
afio 1975 con una publicacion en un articulo de portada en una revista muy difundida en
los Estados Unidos llamada Mecanica Popular, en la que una compafiia llamada MITS
introdujo un Kit llamado Altair, que es el que se ha considerado el primer ordenador

personal.

El nuevo procesador inspir6 a otras comparfiias a escribir programas para él.
Incluyendo el sistema operativo CP/M (Control Program Microprocesor) y la primera

version del Basic de Microsoft.

La empresa IBM introdujo el primer "Ordenador Personal” en el afio 1975. Fue
el modelo 5100, y tenia una memoria de 16 Kbytes, conteniendo el Basic y con una unidad
de cinta para el almacenamiento. A este modelo le siguié el modelo 5110 y el 5120,

predecesores todos ellos del primer PC de IBM, llamado modelo 5150.

En el afio 1976, una nueva compafiia llamada Apple Computer introdujo el Apple
| por 90 mil pesetas. Este sistema consistia en una placa de circuito impreso atornillado
a una plancha de chapon. La fuente de alimentacién no estaba incluida, por lo que el
usuario tenia que ingeniarselas para alimentarlo. Solo unos pocos de ellos fueron

fabricados.
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El Apple | fue seguido del Apple II, que provocd una enorme conmocion en el
mercado, y sirvié de revulsivo para la ampliacion de este mercado, y la creacion de
estandares, entre los cuales incluimos al IBM PC. En 1980 el mundo de los
microordenadores estaba dominado por dos facciones diferenciadas. Por una parte, estaba
el Apple 11, que tenia una gran cantidad de seguidores, y una gigantesca cantidad de
software. Por la otra, estaban los sistemas que se desarrollaron alrededor del MITS de
Altair. A final de 1980, un pequefio grupo llamado Entry System Division fue establecido
en el seno de IBM. El equipo inicial estaba constituido por 12 ingenieros y disefiadores
bajo la direccion de Don Estridge. El jefe del equipo de disefio era Lewis Eggebrecht.
Esta division tenia como tarea el desarrollo del primer ordenador personal de IBM que
realmente lo fuera. (IBM considero el modelo 5100 desarrollado en 1975 como un
terminal inteligente programable mas que un genuino ordenador, y no como un verdadero

ordenador).

Con los parametros impuestos al disefio por el mercado, IBM debia ser capaz de
producirlo en menos de un afio. Para lograr ello, IBM intentd conseguir todos los
elementos de productores independientes que tenian sus productos en el mercado. Incluso
el sistema operativo se encargo a otra compafiia. Inicialmente se contacté con Digital
Research, duefia del sistema operativo CP/M, pero no le interesé entrar en el negocio,
pero al final se lo adjudic6 a una modesta empresa Ilamada Microsoft, que con el tiempo
y gracias a esto se ha convertido en la compafia mas importante de software del mundo.
Para completar esto, estimulé a muchos fabricantes de software del mercado para que
cambiaran a este sistema operativo, y esto hicieron el debut del IBM PC, usando el
sistema operativo PC DOS, fue el martes 11 de agosto de 1981. Una fecha muy

significativa para la industria de los microordenadores.

Desde ese momento IBM vendié mas de 10 millones de PC’s, y fue creciendo una
inmensa gama de periféricos y accesorios a su alrededor. Hay méas Software escrito para
esta familia de ordenadores que para ningun otro sistema en el mercado en 1975. Al
principio, el IBM PC tenia s6lo 128KB de RAM y dos unidades de disquete de 51/4
pulgadas y 360 KB de capacidad. El procesador que utilizaba era el Intel 8086, una CPU
a 16 Bits. Posteriormente, se hizo una version econémica a 8 Bits mediante el procesador
8088.
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Pronto se popularizo el uso del IBM PC. Ademaés, una oportuna campafia que
culmind con la licencia a terceros de la fabricacion de este ordenador hizo que se
engancharon al carro a una gran cantidad de fabricantes que comenzaron a crear placas
de ordenador "compatibles PC", de calidad similar a la original, pero a un precio muy

inferior.

Aungue al principio esto repercutio en las ventas de IBM, pronto hizo que su
popularidad aumentara ain mas. Paralelamente, en los afios 80 asistimos a una invasion
de pequefios sistemas con 16 y 48KB de RAM que fueron la introduccion de muchos a la
Informatica doméstica. Nos referimos a los Sinclair, Commodore, Oric, etc. Maquinas
con una potencia grafica que era una delicia teniendo en cuenta que los sistemas PC s6lo

iban en modo texto por aquellos entonces.

Es mas, en el afio 1985 se presentd el Commodore Amiga, con 512 KB de RAM
y una potencia enorme en cuanto a graficos, sonido y todo lo que ello conlleva. Junto con
los Apple, el Commodore Amiga sentd las bases de la Multimedia moderna. Todos estos
sistemas, a excepcion del Amiga, fueron desapareciendo y dejando paso a los sistemas

PC mas avanzados, ya que en aquella época comenzaron su escalada.

Mas adelante, se afiaden discos duros y otros sistemas de almacenamiento masivo,
la memoria aumenta hasta 640 KB y mas. Ademas, comienza la carrera de la velocidad
de reloj y de los procesadores, los cuales siempre de la mano de Intel, cada vez son més
potentes. 80286, 80386, y posteriormente los desarrollos de 80486, Pentium, Pentium
PRO, Itanium. Intel ha puesto sus procesadores al servicio de los ordenadores PC, y ha
conseguido que éstos se pongan a la cabeza de los ordenadores personales. (Cruz, 2010-
09-24)

1.2.1.3. Resefia histérica del mantenimiento de equipos tecnoldgicos.

Desde el inicio de la vida humana los equipos fabricados por el hombre se han
perfeccionado dia con dia. Durante la Primera Revolucion Industrial, se considero que,
para fabricar un producto de computo, era necesario emplear 90% de mano de obra y el

resto lo proporcionaban los aparatos o equipos tecnologicos.

Acorde el tiempo pasé y a través de los esfuerzos por mejorar su funcién haciendo
los equipos mas rapidos y precisos, en la actualidad se consigue obtener un producto o

servicio con equipos que se encargan de elaborar mas de 90% de éste, lo cual ha sido
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posible por la dedicacion que la humanidad le ha puesto al desarrollo de las labores de

cuidado a sus recursos fisicos, materia a la que desde sus inicios se llam6 mantenimiento.

Ecuador entrd en la época de la computacion electronica en el instante en que
Estados Unidos y otros paises desarrollados encontraron la forma fécil de hacer negocio
dentro del entorno del procesamiento electronico de datos en los paises tecnolégicamente
atrasados. Se logro la tecnologia de “facil” estudio sin personas que estuvieran preparadas
para recibirla, entenderla y explotarla sistematicamente, se obtuvo con plena falta de
experiencia, dicho de otra manera, se tomé lo importado como una novedad, Gnica y
absoluta, mientras los paises exportadores de esta tecnologia seguian trabajando y

desarrollando conceptos y técnicas mas avanzadas

Muchas personas laboriosas al mantenimiento alin consideran que, para obtener
un buen producto, es suficiente que los equipos trabajen debidamente y se mantengan en
perfectas condiciones. Esta idea es el motivo por el que escuelas técnicas y universidades
aun se sigue ensefiando sobre el mantenimiento de equipos con el fin de saber la mecanica
como armar, desarmar y componer equipos. Desde 1950 (Tercera Revolucion Industrial)
los equipos sélo constituyen el medio para obtener un fin, que es el satisfactorio (producto
mas servicio), el cual es su razén deber ser, por lo cual se debe considerar que un buen
servicio de mantenimiento esta constituido por el sistema equipo/satisfactorio. Asi pues,
nuestro gran problema es que no hemos captado el cambio que la historia nos marca y
seguimos llamando equivocadamente mantenimiento a una labor que tiene dos facetas: la
de preservar los equipos y la de mantener la calidad del equipo que ésta proporciona.

Analicemos en ese sentido nuestra historia enfocada al mantenimiento:

e 1780 mantenimiento Correctivo (CM).

1798 uso de partes intercambiables en los equipos.

1903 produccion Industrial Masiva 1910 Formacion de cuadrillas de
Mantenimiento Correctivo.

e 1914 mantenimiento Preventivo (MP).

e 1916 inicio del Proceso Administrativo.

e 1927 uso de la estadistica en produccion.

e 1931 control Econémico de la Calidad del producto Manufacturado.

e 1937 conocimiento del Principio de W. Pareto.

e 1939 se controlan los trabajos de Mantenimiento Preventivo con estadistica.
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1946 se mejora el Control Estadistico de Calidad (SQC).

1950 en Japdn se establece el Control Estadistico de Calidad.

1950 en Estados Unidos de Ameérica se desarrolla el Mantenimiento Productivo
(PM).

1951 se da a conocer el “Analisis de Weibull”.}

1960 se desarrolla el Mantenimiento Centrado en la Confiabilidad (RCM).

1961 se inicia el Poka-Yoke.

1962 se desarrollan los Circulos de Calidad (QC) 1965 Se desarrolla el anélisis-
Causa- Raiz (RCA).

1968 se presenta la Guia MSG-1 conocida como el RCM mejorado.

1970 difusion del uso de la computadora para la administracion de Activos
(CMMS).

1971 se desarrolla el Mantenimiento Productivo Total (TPM)

1978 se presenta la Guia MSG-3 para mejorar el mantenimiento en naves aéreas.
1980 se desarrolla la Optimizacion del Mantenimiento Planificado (PMO)

1980 se aplica el RCM-2 en toda clase de industrias.

1995 se desarrolla el proceso de los 5 Pilars of the Visual Workplace (5S’s),

2005 se estudia la filosofia de la Conservacion Industrial (IC)

1.2.1.4. Historia de la empresa Setmyrcop S.A.

Desde que se introdujo los equipos de computacion o dispositivos mdviles en el

mercado se ha hecho dominante tener centros de soporte para resolver problemas de

reparacion, mantenimiento o simplemente actualizacién de este tipo de equipo. La accion

de arreglos y reparaciones de computadoras o dispositivos moviles, repuestos y

accesorios, en la ciudad de Guayaquil, se ha desarrollado de manera significativa, por

constituirse como una necesidad de las personas el hecho de poseer un computador en

buen estado de manera que le permita llevar a cabo tareas basicas como transcribir un

oficio o hasta poder comunicarse por correo electronico con algin familiar y asi estar al

dia con lo relacionado a los avances tecnoldgicos.
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La expansién de este tipo de locales se ha dado en forma empirica, debido que
algunos de sus propietarios no poseen conocimientos técnicos de marketing, esto hace
que carezcan de una adecuada organizacion y control de los conocimientos
administrativos; brindando una deficiente calidad de servicio y por consiguiente una baja
rentabilidad, que no cubren las perspectivas del cliente, ni del duefio del negocio.

La Empresa Setmyrcop S.A. es una organizacion dedicada a la prestacion de
Servicios Técnico de Mantenimiento y Reparacion de Computadoras Personales de la
mas alta calidad, encaminados a satisfacer las necesidades de los clientes, afiadiendo valor
significativo a sus resultados.

Es una sociedad anonima preparada para atraer una participacion importante en el
mercado de reparacion y mantenimiento preventivo y correctivo de computadoras.

En el afio 2019, Setmyrcop S.A., empez6 en su domicilio con un pequefio taller
de arreglos de equipos de cémputo ubicado en el suroeste de la ciudad de Guayaquil y
con el pasar de los meses fue captando a clientes, lo que le ha permitido contar con
experiencia en el mantenimiento y arreglos de equipos de computacion. En la actualidad,
cuenta con un proveedor de piezas y accesorios de equipos de computacion en el centro
de la ciudad de Guayaquil con un costo al por mayor accesible y beneficioso para la
empresa. Actualmente el interés para la comunidad y el desarrollo de emprendimientos,
desea a largo plazo fomentar la integracion de los jovenes estudiantes, brindandoles el
estudio técnico, de esta aprovecharemos y crearemos jovenes emprendedores en un ente
auténomo en su mejoramiento y desarrollo de conocimientos de arreglos y reparaciones
de PC‘s y asi mismo brindar un servicio extra como son los arreglos a los inconvenientes
que presentan los Smartphone, con capacidad para enfrentarse a las necesidades laborales
y competitivas del mercado.

Actualmente los clientes al adquirir equipos de cOomputo o dispositivos
tecnoldgicos necesitan recurrir en busca de técnicos especializados para arreglos de los
equipos y esperar cierto tiempo para que se considere el arreglo deseado por él cliente.
Esto gracias que algunas microempresas se dedicada solo a la venta de computadoras y
brindar una garantia por un corto tiempo de acuerdo a sus politicas e incluso no gozan la
presencia de técnicos en sus locales al solicitar los servicios actuales de reparacion o

mantenimiento de computadoras o dispositivos tecnoldgicos por el cliente.
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Esto ha conllevado a requerir busqueda de personas técnicas en tecnologias de
PC’s. Instituciones educativas, empresas privadas e incluso los hogares requieren que
empresas e instituciones calificadas presten el servicio en el mantenimiento y reparacion

de equipos de computadoras de la manera mas eficiente posible y a domicilio.

La estrategia del negocio del servicio técnico de mantenimiento y reparacién de
computadoras es tener un punto de venta dentro del sector Puerto Lisa, es por ello por lo
que cabe destacar que el presente trabajo tiene como alcance el analisis en un solo punto
de venta que serd tomado como piloto, en el Suroeste de la ciudad de Guayaquil. A largo
plazo pretendemos unir las fuerzas con otras empresas dedicada a esta labor, partiendo de
una inversion con crecimiento gradual en varias fases, desde una sola tienda en propiedad
hasta poder unirlo a una franquicia a partir del tercer afo.

Es de enfatizar como elemento importante el desarrollo de la demanda de este
servicio en la ciudad de Guayaquil, la incorporacién de jévenes emprendedores al
mercado laboral, puesto que la adaptacion en el campo tecnoldgico era una actividad que
tradicionalmente era realizada por profesionales de la materia, sin embargo, la falta de
tiempo y el aprendizaje de este tipo de tareas, hace que se acuda cada vez con mas

frecuencia a jovenes talentosos creativos e innovadores a este tipo de servicio.

Por otro lado, al analizar el comportamiento econémico del sector especifico en el
Suroeste de la ciudad de Guayaquil, se puede observar la tendencia positiva y
sobresaliente de este tipo de servicio en el campo de la tecnologia, dicho sector abre
puertas a casas comerciales y visitas de un gran nimero de clientes donde podran observar
la atencién de dicha empresa y otorgar los resultados de acuerdo con las necesidades del

cliente.
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1.2.2 Marcos Teodrico

1.2.2.1. Marketing segun autores
Para el autor Diego Monferrer en su libro Fundamentos del Marketing pag. #9 afio

2013 indica que el marketing es una actividad fundamental en las empresas. Su estudio
se centra en el intercambio, por lo que su area de interés engloba el andlisis de las
relaciones de una empresa con los diferentes agentes del entorno que interacttian con ella.
Especial atencion merece el mercado, constituido por los consumidores, los

intermediarios y los competidores. (Monferrer, 2013 pag 9)

Asi mismo para el autor Mauricio Ortiz Velasquez en su libro Marketing,
concepto y aplicaciones 1ra. Edicion 2014, el Marketing tiene su esencia en los principios
del consumo, asi como el entendimiento del cliente y en la relacion de estos elementos
con la vision general de la empresa. El marketing es el conocimiento del mercado y del
cliente bajo un sistema de informacion de mercadotecnia y el comportamiento del
consumidor. (Ortiz, 2014 ler Edicidn)

Segun el autor Alejandro Schnarch Kirberg en su libro Marketing como estrategia
de emprendimiento pag. #9 en el afio 2016, el Marketing es un elemento clave para ayudar
a encontrar, crear, validar, desarrollar, construir, ofrecer y vender nuevos productos o

servicios en organizaciones establecidas o nuevas empresas. (Schnarch, 2016 pag 9)

También menciona el autor William M. Pride en su edicion del Libro Marketing
en el afio 2016, el marketing son los procesos de creacion, distribucion, promocion y
fijacién de precios de bienes, servicios e ideas para facilitar las relaciones de intercambio
satisfactorias con los clientes y para desarrollar y mantener relaciones favorables con las

partes interesadas en un entorno dinamico. (Pride, 2016)

Por otro lado, el autor Renato Mesquita especialista en Marketing en su blog 23
de Julio 2018 ;Que es Marketing? es la ciencia y el arte de explorar, crear y entregar valor
para satisfacer necesidades de un mercado objetivo con lucro. EI Marketing identifica
necesidades y deseos no realizados. Define, mide y cuantifica el tamafio del mercado

identificado y el lucro potencial. (Mesquita, 2018-07-23)
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Sin embargo, para los autores Gary Armstrong y Philip Kotler en su libro
Fundamentos del Marketing en el afio 11.03.2013, el marketing determina la creacion de
valor para el cliente y la construccion de relaciones rentables en un entorno de alta
tecnologia, en constante cambio y global. Por ello, hay que conocer las necesidades y
deseos del consumidor para tomar la mejor decisién sobre qué mercados debe atender la
organizacion, y desarrollar en consecuencia una propuesta de valor para atraer y satisfacer

a los consumidores meta. (Armtrong & Kotler, 2013-03-11)

De otra forma la autora Carmen Delia Ojeda Garcia en su libro de Marketing
Turistico 2da. Edicion 2016 pag. #4, el marketing es una de las herramientas de mayor

utilidad en la gestion de las empresas.

Permite desarrollar acciones para lograr mayor competitividad y favorece la
orientacion al cliente, satisfaciendo sus necesidades de una manera prolongada con la
finalidad de fidelizarlo y lograr asi una rentabilidad para la empresa. (Ojeda, 2016 2da.
Edicion pag 4)

Por lo consiguiente los autores Dra. Nora Hilda Gonzélez Duran, Dr. Juan Carlos
Guzman Garcia, Dr. Juan Antonio Olguin Murrieta, Dr. Javier Guzman Obando, M.I.
Federico Gamboa Soto el 27.08.2019 en su libro Mercadotecnia y Competitividad,
menciona que el marketing comprende las necesidades de aquellos que lo rodean, y de
esta manera enfocarse uno a tratar de satisfacer o complacer dichas necesidades, con el
fin de cumplir las propias, o como llegar a un buen acuerdo a través de la negociacion.
(Drs. Gonzélez; Guzman G; Olguin; Guzméan O; Gamboa, 2019-08-27)

Asi también el autor David Villaseca Morales en su libro Innovacion y Marketing
de servicios en la era digital en el afio Julio 2014 péag. # 22, el marketing entiende la
direccién de las necesidades del cliente y genera oportunidades de negocio y crecimiento,
pero su reto es evolucionar, adaptando los paradigmas historicos, implica dirigir los

esfuerzos de entendimiento del cliente y su entorno. (Villaseca, 2014-07 pag 22)

Por otra parte, para los autores José Luis del Olmo y Joan Francesco Fondevila
Gascon en su libro Marketing Digital en la moda, 1ra Edicion en el afio abril 2014, el
marketing es una filosofia comercial y una manera de pensar de las empresas respecto al

mercado.
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Esta vision implica una orientacion hacia la satisfaccion del consumidor, por
tanto, se puede definir el marketing como un proceso de intercambio de bienes y servicios
gracias al cual de las empresas y consumidores consiguen lo que necesitan. (Olmo &
Fondevila, 2014 1ra Edicién)

1.2.2.2. Definicion de Estrategia de Marketing segin autores
Para los autores O.C Ferrell y Michael D. Hartline en el afio 2012 en su libro

Estrategia de Marketing 5ta. Edicion pag. #8, da a conocer que estrategia de Marketing
es el proceso de planear y ejecutar la idea, la fijacion de precios, la promocion y la
distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los

objetivos individuales y organizacionales.

Es un conjunto de procesos que sirve para crear, comunicar y entregar valor a los
clientes y para administrar las relaciones con los clientes de maneras que beneficien a la
organizacion y a sus grupos de interés. Una estrategia describe el plan de juego de la
organizacion para lograr el éxito. Un marketing efectivo requiere planeacion estratégica

profunda a varios niveles en una organizacion. (O.C. Ferrell & Michael D. Hartline, 2012
pag 8)

Por lo tanto, los autores José Luis Munuera aleman & Ana Isabel Rodriguez
Escudero en su libro Estrategia de Marketing el 27 de enero 2012 pag. #123, indican que
la estrategia de marketing es un conjunto de acciones encaminadas a la consecucién de
una ventaja competitiva sostenible en el tiempo y defendible frente a la competencia,
mediante la educacion entre los recursos y capacidades de la empresa y el entorno en el
cual opera, y a fin de satisfacer los objetivos de los multiples grupos participantes en ella.
(Munuera & Rodriguez, 2012-01-27 pag 123)

Asi mismo el autor Luis Miguel Manene en su blog “Mercado” publicado el 04-
04-2012, interpreta que las estrategias de marketing se basan en la segmentacion del
mercado, esto quiere decir que en la mayoria de los productos y servicios no nos dirigimos
a la globalidad del mercado, sino a grupos especificos de consumidores. Esto es 16gico si
tenemos en cuenta que el marketing se basa en el cliente y si queremos adecuar la oferta
tenemos que segmentar. Esto quiere decir que cada dia tenemos que analizar a un mayor
namero de grupos mas reducidos para alcanzar a la globalidad. (Luis Manene, 2012-04-
04)
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Segun los autores José Maria Cubillo y Alicia Blanco Gonzélez lera. Edicién
febrero 2014 en su libro Estrategia de Marketing sectorial explica sobre estrategia de
Marketing es un modo de construir una imagen a medida de las necesidades y deseos del
cliente hacia los productos de lujo que cubren mucho més que necesidades bésicas y
ordinarias a fin de fortalecer ese vinculo emocional entre el producto y el cliente. (Cubillo
& Blanco, Febrero 2014)

Par el autor Arturo Ruiz en el afio 2014-07-14 en su blog menciona que 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 alcanzar determinados objetivos relacionados con el marketing, tales como dar
a conocer un nuevo producto, aumentar las ventas o lograr una mayor participacion en el
mercado. (Ruiz Arturo., 2014.)

Aprendizaje:

Para el autor de la presente investigacion en disefiar una estrategia de Marketing
para dar a conocer la marca Setmyrcop S.A. en el sector Puerto Lisa al suroeste de la
ciudad de Guayaquil, ha tomado en consideracion las definiciones del marcos tedrico
citadas por mismo autores en libros relacionados a Marketing y estrategia de Marketing
basados entre los afios 2012 — 2018, para lo cual determina que estrategias de marketing
es una union de acciones enfocadas a la ganancia de una superioridad competitiva que
permiten meter un producto en un mercado fijo, es el proceso de proyectar y elaborar la
idea, la firmeza de precios, la promocion y la distribucion de ideas, bienes y servicios

para crear cambios que compensen los objetivos propios y organizacionales.
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1.2.3. Marco Conceptual

1.2.3.1. Estrategia
Estrategia es un plan para dirigir un asunto. Una estrategia se compone de una

serie de acciones planificadas que ayudan a tomar decisiones y a conseguir los mejores
resultados posibles. La estrategia esta orientada a alcanzar un objetivo siguiendo una
pauta de actuacién. Una estrategia comprende una serie de tacticas que son medidas mas

concretas para conseguir uno o varios objetivos. (Significados.com, 2018)

1.2.3.2. Tipos de Estrategias
Si bien la definicion original de la palabra estrategia se relaciona con la guerra y

su direccion, hoy en dia es entendido como aquellas ideas planeadas con el fin de alcanzar
un determinado objetivo. Cada nivel se recomiendan tipos de estrategias especificas que
ayudan a trazar la via 0 camino a seguir para alcanzar los objetivos estratégicos y la vision
de la empresa, en correspondencia con su mision y la posicion estratégica interna y
externa de la misma. Existen diferentes tipos de estrategias, a continuacion, se presentan

una variedad agrupada de la siguiente manera:

1.2.3.2.1. Estrategias de Integracion:
Este tipo de estrategia busca el dominio o el control de los distribuidores, de los

proveedores o de la competencia. Existen tres tipos de estrategias de integracion:

e Integracion hacia delante
e Integracion hacia atras
e Integracion horizontal

e Y Estrategias Intensivas

Este altimo tipo de estrategias requieren un esfuerzo intenso para mejorar la
posicion competitiva de la empresa con los productos existentes. Existen tres tipos de
estrategias intensivas: penetracion en el mercado, desarrollo del mercado y desarrollo del

producto

1.2.3.2.2. Estrategias de Diversificacion:
Con este tipo de estrategias la organizacion diversifica la cartera de productos y/o

servicios que es capaz de ofrecer.
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1.2.3.2.3. Estrategias Defensivas:
Surge cuando existe la necesidad de resguardar los activos de la empresa, los

mercados como clientes y proveedores. Entre esas estrategias se encuentran: las

estrategias de riesgo compartido, de encogimiento, desinversion y Liquidacion.

1.2.3.2.4. Estrategias de crecimiento:
Se emplean para ampliar ventas, mercados y beneficios. Las principales vias para

lograr este tipo de estrategia son:

1.2.3.2.4.1. Estrategias de estabilidad:
Cuando se mantiene el tamafio y la linea de negocios no tienden a crecer en ventas

0 el desarrollo de nuevos productos o mercados.

1.2.3.2.4.2. Estrategias de reduccion:
Cuando los negocios no van bien y se decide reducir la organizacion, esto puede

hacerse mediante la reorientacion o cambio de negocio, para ello se realizan cortes de

trabajadores, costos de distribucion, etc.

1.2.3.2.4.3. Las estrategias genéricas:
Muchas organizaciones operan en multiples actividades en diferentes entornos y

bajo numerosas circunstancias. Este tipo de estrategias debe responder a la pregunta

¢Como se debe competir en el negocio escogido?

1.2.3.2.4.4. Estrategias funcionales:
Las estrategias funcionales contribuyen al cumplimiento de los objetivos, y de las

estrategias maestras y/o de las de los diferentes sistemas o unidades estratégicas de

actividades de una organizacion. (Perez, 2016)

1.2.3.3. Marketing
Marketing es un concepto inglés, traducido al castellano como mercadeo o

mercadotecnia. Se trata de la disciplina dedicada al analisis del comportamiento de los
mercados y de los consumidores. EI marketing analiza la gestion comercial de las
empresas con el objetivo de captar, retener y fidelizar a los clientes a través de la

satisfaccion de sus necesidades.
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Los especialistas en marketing suelen centrar sus actividades en el conjunto de las
Cuatro P: Producto, Precio, Plaza (distribucion) y Publicidad (promocion). ElI marketing
apela a diferentes técnicas y metodologias con la intencion de conquistar el mercado y

conseguir otros objetivos propios de una compafiia comercial. (Pérez & Gardey, 2012)

1.2.3.4. Plan de Marketing
El Plan de marketing es un documento que elaboran las empresas a la hora de

planificar un trabajo, proyecto o negocio en particular. Sefiala como pretenden lograr sus
objetivos de marketing y de este modo, facilita y gestiona los esfuerzos de marketing.

Es un elemento més del plan de negocio, se sefialan los principales objetivos
buscados con ese trabajo y se delimitan los aspectos econdémicos y técnicos de esa
inversion previamente a su lanzamiento. A través de la redaccion de un plan de marketing,
las empresas estudian el entorno que va a rodear al nuevo proyecto, de modo que pueda
afrontar y anticipar sus caracteristicas y evolucion. Por este motivo, es de gran

importancia para ellas contar con uno a la hora de preparar un nuevo trabajo.

Por medio del plan de marketing, se plantea la situacion actual en forma de analisis
los objetivos establecidos por la compafiia. Estos seran perseguidos mediante el empleo
de diferentes estrategias de marketing operadas por la empresa. (Javier Galan, 2012 Plan
de Marketing)

1.2.3.5. Etapas en la elaboracién del plan de marketing
En la elaboracion del Plan de Marketing debe seguirse un proceso sistematico que

consta de una serie de etapas que deben cubrirse secuencialmente. Cada una de estas fases
0 etapas puede definirse con una pregunta concreta a la que debe responder cada una de

las etapas del plan:

1. Diagnéstico: ;Donde estamos actualmente? ;Por qué? ¢Cuales son las tendencias
actuales y necesidades del mercado?
2. Pronostico: ¢De continuar asi, donde estaremos en el futuro? ;Qué hipotesis

pueden ser formuladas para el futuro de la empresa?
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3. Objetivos: ¢Ddnde queremos estar realmente en el futuro? ;Qué rentabilidad,
beneficios o volumen de ventas se espera conseguir?

4. Estrategia: ¢Cudl es el mejor camino para conseguir los objetivos? ;Cudles son
los factores criticos para alcanzar el éxito?

5. Operativa: ;Qué acciones especificas se deben adoptar? ;Por quién? ;Cuando?

6. Control: ;Qué medidas deben adoptarse para detectar si el plan se desarrolla segin
lo previsto?
Para que un plan de este tipo tenga éxito es necesario que sea o mas realista y

practico posible, ya que a la hora de establecer metas sera necesario que estas estén bien

definidas para que los métodos de trabajo en términos de marketing sean realistas.

Ademas, debido a que los entornos actuales son mas cambiantes que nunca, sera

importante que la planificacién sea flexible. (Javier Galan, 2012 Plan de Marketing)

1.2.3.6. Mantenimiento de Computadoras
El mantenimiento de computadoras es la préactica de mantenerlas en buen estado.

Es posible que una computadora que contenga polvo y residuos acumulados no funcione
correctamente. El polvo y los residuos se acumularan como resultado del enfriamiento
por aire. Cualquier filtro utilizado para mitigar esta necesidad necesita servicio y cambios
regulares. Si el sistema de refrigeracion no esta filtrado, la limpieza regular del ordenador

puede evitar cortocircuitos y sobrecalentamientos. (Acosta, 2019-08-10)

1.2.3.7. Tipos de Mantenimiento de computadoras

1.2.3.7.1. Mantenimiento preventivo:

Gran parte de los problemas se pueden evitar o prevenir si se realiza un
mantenimiento periddico de cada uno de sus componentes. El mantenimiento preventivo
consiste en crear un ambiente favorable para el sistema y conservar limpias todas las
partes que componen una computadora. EI mayor numero de fallas que presentan los
equipos es por la acumulacion de polvo en los componentes internos, ya que este actua
como aislante térmico. El calor generado por los componentes no puede dispersarse

adecuadamente porque es atrapado en la capa de polvo.
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Las particulas de grasa y aceite que pueda contener el aire del ambiente se mezclan
con el polvo, creando una espesa capa aislante que refleja el calor hacia los demas

componentes, con lo cual se reduce la vida til del sistema en general.

Por otro lado, el polvo contiene elementos conductores que pueden generar
cortocircuitos entre las trayectorias de los circuitos impresos y tarjetas de periféricos.

Si se quiere prolongar la vida util del equipo y hacer que permanezca libre de

reparaciones por muchos afos se debe de realizar la limpieza con frecuencia.

1.2.3.7.2. Mantenimiento correctivo:

1.2.3.7.2.1. No Planificado:

Correccidn de las averias o fallas, cuando éstas se presentan, y no planificada, al
contrario del caso de Mantenimiento Preventivo. Esta forma de Mantenimiento impide
el diagnostico fiable de las causas que provocan la falla, pues se ignora si fallé6 por mal
trato, por abandono, por desconocimiento del manejo, por desgaste natural, etc. El
ejemplo de este tipo de Mantenimiento Correctivo No Planificado es la habitual

reparacion urgente tras una averia que obligd a detener el equipo 0 maquina dafado.

1.2.3.7.2.2. Planificado:
El Mantenimiento Correctivo Planificado consiste la reparaciéon de un equipo o
méaquina cuando se dispone del personal, repuestos, y documentos técnicos necesario para

efectuarlo

1.2.3.7.3. Mantenimiento adaptativo:

Este mantenimiento consiste en la actualizacion de ordenadores tanto en hardware
como software en hardware tuviéramos la actualizacion de componentes fisicos u
ordenador de un modo anterior aun modo actual par cual tuviéramos que hacer un
diagnostico que es la revision y verificacion de los componentes que se ande actualizar y
entre el reemplazo que normalmente se actualiza son (Memoria RAM, Microprocesador,
Tarjeta De Video, Tarjeta Madre) y dentro del software tuviéramos que actualizar el
software que esta en ejecucion en su ordenador por otro actual o actualizar programas de
version anterior por otros mas actuales para cual tuviéramos que hacer la revision y
verificacion de los componentes fisicos al soportar al nuevo software que normalmente
los programas actual nos pide ciertas condiciones como ser (Memoria RAM,
Microprocesador, Tarjeta De Video, etc.). (Jardin, 2010-05-17)
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1.2.3.8. Calidad: Es instrumento basico para una propiedad inherente de cualquier cosa

que permite que esta sea comparada con cualquier otra de su misma especie.

1.2.3.9. Cliente: Es quien accede a un producto o servicio por medio de una transaccion
financiera (dinero) u otro medio de pago. Quien compra, es el comprador, y quien
consume el consumidor. Normalmente, cliente, comprador y consumidor son la misma

persona. El término opuesto al de "cliente" es el de "competidor".

1.2.3.10. Complejidad: Es el caracter de lo que estd compuesto de diversos elementos.
En términos generales, la complejidad tiende a ser utilizada para caracterizar algo con

muchas partes que forman un conjunto intrincado.

1.2.3.11. Demanda: Se define como la cantidad, calidad de bienesy servicios que pueden
ser adquiridos en los diferentes precios del mercado por un consumidor o por el conjunto

de consumidores, en un momento determinado

1.2.3.12. Descentralizacion: Es trasladar el poder, de un gobierno central hacia

autoridades que no estan jerarquicamente subordinadas.

1.2.3.13. Disco duro: Es un dispositivo de almacenamiento de datos no volatil que
emplea un sistema de grabacion magnética para almacenar datos digitales.

1.2.3.14. Disefio industrial: Es un tema del disefio que busca crear o modificar objetos
o ideas para hacerlos Utiles, préacticos o atractivos visualmente, con la intencién de
satisfacer las necesidades del ser humano, adaptando los objetos e ideas no solo en su
forma sino también las funciones de éste, su concepto, su contexto y su escala, buscando

lograr un producto final innovador...

1.2.3.15. Factibilidad: Se describe a la disponibilidad de los recursos necesarios para
Ilevar a cabo los objetivos o metas sefialados. Generalmente la factibilidad se determina
sobre un proyecto.

1.2.3.16. Gestion: Es la accion y el efecto de gestionar o de administrar. Gestionar es
realizar diligencias conducentes al logro de un negocio o de un deseo cualquiera.
Administrar, por otra parte, consiste en gobernar, dirigir, ordenar, disponer u organizar.

1.2.3.17. Ideologia: Es el conjunto de ideas sobre la realidad, sistema general o sistemas

existentes en la practica de la sociedad respecto a lo econdmico.
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1.2.3.18. Jerarquia: Es el orden entre elementos de un conjunto, que los clasifica

formando un conjunto parcialmente ordenado.

1.2.3.19. Fuente de poder: Es un dispositivo que convierte las tracciones alternas de la
red de racionamiento, en una o varias tensiones, practicamente continuas, que alimentan

los distintos circuitos del aparato electrénico al que se conecta al computador.

1.2.3.20. Motherboard: Es una tarjeta de circuito impreso a la que se conectan los

componentes que constituyen la computadora u ordenador.

1.2.3.21. Mercados: Es cualquier conjunto de transacciones o acuerdos de negocios entre

compradores y vendedores.

1.2.3.22. Mercadotecnia: Es un conjunto de técnicas, estrategias y aplicaciones para la
consecucion de los objetivos de Mercadeo

1.2.3.23. Método: Es el modo ordenado y sistematico de proceder para llegar a un

resultado o fin determinado

1.2.3.24. Perspectiva: Es el conjunto de circunstancias que rodean al observador, y que

influyen en su percepcion o en su juicio.

1.2.3.25. Presupuesto: Es el calculo anticipado de los ingresos y gastos de una actividad

econdmica durante un periodo.

1.2.3.26. Redes: Es un conjunto de equipos informaticos conectados entre si por medio
de dispositivos fisicos que envian y reciben impulsos eléctricos, ondas electromagnéticas
o cualquier otro medio para el transporte de datos, con la finalidad de compartir

informacion y recursos y ofrecer servicios.

1.2.3.27. Software: Es el equipamiento o soporte Idgicos de un sistema informatico;
comprende el conjunto de los componentes l6gicos necesarios que hacen posible la
realizacion de tareas especificas, en contraposicion a los componentes fisicos, que son

llamados hardware.

1.2.3.28. Usuarios: Es la persona que usa 0 goza un bien o servicio.

27


http://es.wikipedia.org/wiki/Hardware
http://es.wikipedia.org/wiki/Hardware
http://es.wikipedia.org/wiki/Corriente_el%C3%A9ctrica
http://es.wikipedia.org/wiki/Corriente_el%C3%A9ctrica
http://es.wikipedia.org/wiki/Radiaci%C3%B3n_electromagn%C3%A9tica
http://es.wikipedia.org/wiki/Radiaci%C3%B3n_electromagn%C3%A9tica
http://es.wikipedia.org/wiki/Radiaci%C3%B3n_electromagn%C3%A9tica
http://es.wikipedia.org/wiki/Radiaci%C3%B3n_electromagn%C3%A9tica
http://es.wikipedia.org/wiki/Dato

1.2.4. Marco Legal

1.2.4.1. Constitucion de la Republica del Ecuador

Art. 1.- El Ecuador es un estado social de derecho, soberano, unitario, independiente,
democratico, pluricultural y multiétnico. Su gobierno es republicano, presidencial,
electivo, representativo, responsable, alternativo, participativo y de administracion
descentralizada. La soberania radica en el pueblo, cuya voluntad es la base de la autoridad,
que ejerce a través de los organos del poder publico y de los medios democraticos
previstos en esta Constitucion. El Estado respeta y estimula el desarrollo de todas las
lenguas de los ecuatorianos. El castellano es el idioma oficial. EI quichua, el shuar y los
demas idiomas ancestrales son de uso oficial para los pueblos indigenas, en los términos
que fija la ley. La bandera, el escudo y el himno establecidos por la ley, son los simbolos
de la patria.

1.2.4.1.1. Capitulo 2. Seccion VIII - Trabajo y seguridad social

1.2.4.1.1.1. Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho
economico, fuente de realizacion personal y base de la economia.

El Estado garantizara a las personas trabajadoras el pleno respeto a su dignidad,
una vida decorosa, remuneraciones Yy retribuciones justas y el desempefio de un trabajo

saludable y libremente escogido o aceptado.

1.2.4.1.2. Capitulo Sexto. Trabajo y produccion Seccién | - Formas de organizacion

de la produccién y su gestion.

1.2.4.1.2.1. Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion
en la economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o
privadas, asociativas, familiares, domésticas, autbnomas y mixtas.

El Estado promovera las formas de produccion que aseguren el buen vivir de la
poblacion y desincentivar aquellas que atenten contra sus derechos o los de la naturaleza;
alentara la produccion que satisfaga la demanda interna y garantice una activa

participacion del Ecuador en el contexto internacional.
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Concordancias:
Constitucién de la Republica del Ecuador, Arts. 320

Ley organica del sistema nacional de contratacion pablica, Arts. 67

1.2.4.1.3. Capitulo Sexto. Seccion Il - Formas de trabajo y su retribucién.

1.2.4.1.3.1. Art. 325.- El Estado garantizara el derecho al trabajo.

Se reconocen todas las modalidades de trabajo, en relacion de dependencia o
autonomas, con inclusion de labores de autosustento y cuidado humano; y como actores

sociales productivos, a todas las trabajadoras y trabajadores.
Capitulo tercero:

Personas usuarias y consumidoras Art. 52.- Las personas tienen derecho a
disponer de bienes y servicios de éptima calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una
informacion precisa y no engafiosa sobre su contenido y caracteristicas. La ley establecera
los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de defensa de las
consumidoras y consumidores; y las sanciones por vulneracion de estos derechos, la
reparacion e indemnizacion por deficiencias, dafios 0 mala calidad de bienes y servicios,
y por la interrupcion de los servicios publicos que no fuera ocasionada por caso fortuito
o fuerza mayor. Como se aprecia en estos dos articulos, la Constitucion del Ecuador
establece que las personas tienen derecho a acceder a un trabajo digno, que les permita
obtener recursos econdmicos, para lo cual pueden recurrir a contextos como el de la
belleza, ademas que las personas que acuden por un servicio como el de una peluqueria
tienen derecho a acceder al mismo de una manera eficiente, y sin ninguna clase de engafio

que afecte a su vida.

Capitulo sexto:

Trabajo y produccién Seccidn tercera Formas de trabajo y su retribucion
Art. 325.- El Estado garantizara el derecho al trabajo. Se reconocen todas las modalidades
de trabajo, en relacion de dependencia o auténomas, con inclusion de labores de auto
sustentd y cuidado humano; y como actores sociales productivos, a todas las trabajadoras
y trabajadores. Art. 326.- El derecho al trabajo se sustenta en los siguientes principios:
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1. El Estado impulsara el pleno empleo y la eliminacion del subempleo y del
desempleo. 2. Los derechos laborales son irrenunciables e intangibles. Sera nula toda
estipulacion en contrario. 3. En caso de duda sobre el alcance de las disposiciones legales,
reglamentarias o contractuales en materia laboral, estas se aplicaran en el sentido mas
favorable a las personas trabajadoras. 4. A trabajo de igual valor correspondera igual
remuneracion. 5. Toda persona tendra derecho a desarrollar sus labores en un ambiente
adecuado y propicio, que garantice su salud, integridad, seguridad, higiene y bienestar. 6.
Toda persona rehabilitada después de un accidente de trabajo o enfermedad, tendra
derecho a ser reintegrada al trabajo y a mantener la relacién laboral, de acuerdo con la
ley. 7. Se garantizara el derecho y la libertad de organizacién de las personas trabajadoras,
sin autorizacion previa. Este derecho comprende el de formar sindicatos, gremios,
asociaciones y otras formas de organizacion, afiliarse a las de su eleccion y desafiliarse
libremente. De igual forma, se garantizard la organizacion de los empleadores.
(Constitucion Republica del Ecuador, 2008)

1.2.4.2. Plan Nacional de Desarrollo Toda una vida (2017 - 2021).

El "Plan Nacional de Desarrollo 2017-2021 Toda una Vida" de Ecuador es el
principal instrumento del Sistema Nacional Descentralizado de Planificacion

Participativa (SNDPP), y su objetivo es contribuir al cumplimiento progresivo de:

Plan de desarrollo 2017-2021- Toda Una Vida Eje 2: Economia al Servicio de la Sociedad
Obijetivo 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento econémico

sostenible de manera redistributiva y solidaria.

1.2.4.3. Ley de propiedad intelectual

Titulo Preliminar

Art.1. El Estado reconoce, regula y garantiza la propiedad intelectual adquirida de
conformidad con la ley, las Decisiones de la Comision de la Comunidad Andina y los

convenios internacionales vigentes en el Ecuador.
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La propiedad intelectual comprende:

1. Los derechos de autor y derechos conexos.

2. La propiedad industrial, que abarca, entre otros elementos, los siguientes:
a. Las invenciones;
b. Los dibujos y modelos industriales;
c. Los esquemas de trazado (topografias) de circuitos integrados;
d. La informacion no divulgada y los secretos comerciales e industriales;
e. Las marcas de fabrica, de comercio, de servicios y los lemas comerciales;
f. Las apariencias distintivas de los negocios y establecimientos de comercio;
g. Los nombres comerciales;
h. Las indicaciones geograficas;

i. Cualquier otra creacion intelectual que se destine a un uso agricola, industrial o

comercial.

3. Las obtenciones vegetales. Las normas de esta Ley no limitan ni obstaculizan los
derechos consagrados por el Convenio de Diversidad Bioldgica, ni por las leyes

dictadas por el Ecuador sobre la materia.

Capitulo VII1: De las Marcas.
Seccion I11: De los Derechos Conferidos por la Marca

Art. 216. El derecho al uso exclusivo de una marca se adquirird por su registro ante la

Direccién Nacional de Propiedad Industrial.

La marca debe utilizarse tal cual fue registrada. S6lo se admitiran variaciones que

signifiquen modificaciones o alteraciones secundarias del signo registrado.

Art. 217. El registro de la marca confiere a su titular el derecho de actuar contra cualquier
tercero que la utilice sin su consentimiento y, en especial realice, con relacién a productos
0 servicios idénticos o similares para los cuales haya sido registrada la marca, alguno de

los actos siguientes:
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a) Usar en el comercio un signo idéntico o similar a la marca registrada, con relacién a
productos o servicios idénticos o similares a aquellos para los cuales se la ha registrado,
cuando el uso de ese signo pudiese causar confusion o producir a su titular un dafio

econdmico o comercial, u ocasionar una dilucion de su fuerza distintiva.

Se presumira que existe posibilidad de confusién cuando se trate de un signo idéntico

para distinguir idénticos productos o servicios;

b) Vender, ofrecer, almacenar o introducir en el comercio productos con la marca u

ofrecer servicios con la misma;
¢) Importar o exportar productos con la marca; vy,

d) Cualquier otro que por su naturaleza o finalidad pueda considerarse analogo o

asimilable a lo previsto en los literales anteriores.

El titular de la marca podra impedir todos los actos enumerados en el presente articulo,
independientemente de que éstos se realicen en redes de comunicacion digitales o a través

de otros canales de comunicacién conocidos o por conocer.

Art. 218. Siempre que se haga de buena fe y no constituya uso a titulo de marca, los
terceros podran, sin consentimiento del titular de la marca registrada, utilizar en el
mercado su propio nombre, domicilio o seudénimo; un nombre geogréfico; o, cualquier
otra indicacion cierta relativa a la especie, calidad, cantidad, destino, valor, lugar de
origen o época de produccion de sus productos o de la prestacion de sus servicios u otras
caracteristicas de éstos; siempre que tal uso se limite a propdsitos de identificacion o de
informacion y no sea capaz de inducir al publico a error sobre la procedencia de los

productos o servicios.

El registro de la marca no confiere a su titular el derecho de prohibir a un tercero usar la
marca para anunciar, ofrecer en venta o indicar la existencia o disponibilidad de productos
0 servicios legitimamente marcados; o, usar la marca para indicar la compatibilidad o
adecuacion de piezas de recambio o de accesorios utilizables con los productos de la
marca registrada; siempre que tal uso sea de buena fe, se limite el propoésito de
informacion al publico para la venta y no sea susceptible de inducirlo a error o confusion

sobre el origen empresarial de los productos respectivos.
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Ley Organica De Comunicacion

Capitulo Il Derechos A La Comunicacion Seccion | Derechos De Libertad Art. 17.-
Derecho a la libertad de expresion y opinion. - Todas las personas tienen derecho a
expresarse y opinar libremente de cualquier forma y por cualquier medio, y seran

responsables por sus expresiones de acuerdo con la ley.

Seccion V Publicidad

Art. 92.- Actores de la publicidad. - La interrelacién comercial entre los anunciantes,
agencias de publicidad, medios de comunicacion social y demas actores de la gestion
publicitaria se regulara a través del reglamento de esta ley, con el objeto de establecer
parametros de equidad, respeto y responsabilidad social, asi como evitar formas de
control monopolico u oligopdlico del mercado publicitario. La creatividad publicitaria
sera reconocida y protegida con los derechos de autor y las demas normas previstas en la
Ley de Propiedad Intelectual. Los actores de la gestion publicitaria responsables de la
creacion, realizacion y difusion de los productos publicitarios recibirdn en todos los casos
el reconocimiento intelectual y econémico correspondiente por los derechos de autor

sobre dichos productos.

1.2.4.4. Ley de defensa al consumidor.

Art. 2.- Definiciones. - Para efectos de la presente ley, se entendera por: Anunciante.
Aquel proveedor de bienes o de servicios que ha encargado la difusion publica de un
mensaje publicitario o de cualquier tipo de informacion referida a sus productos o

servicios.
Servicios Publicos Domiciliarios.

Se entienden por servicios publicos domiciliarios los prestados directamente en los
domicilios de los consumidores, ya sea por proveedores publicos o privados tales como

servicio de energia eléctrica, telefonia convencional, agua potable u otros similares.
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Capitulo IV

Informacion Basica Comercial

Art. 9.- Informacion Publica. - Todos los bienes a ser comercializados deberan exhibir
sus respectivos precios, peso y medidas, de acuerdo con la naturaleza del producto

1.2.4.4.1. Capitulo Il Derechos y Obligaciones de los consumidores

1.2.4.4.1.1. Art. 4. Derechos del Consumidor.

Son derechos fundamentales del consumidor, a mas de los establecidos en la

Constitucion Politica de la Republica, tratados o convenios internacionales, legislacion

interna, principios generales del derecho y costumbre mercantil, los siguientes:

1.

Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el consumo de bienes y
servicios, asi como a la satisfaccion de las necesidades fundamentales y el acceso
a los servicios basicos;

Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y servicios
competitivos, de dptima calidad, y a elegirlos con libertad;

Derecho a recibir servicios basicos de 6ptima calidad;

Derecho a la informacién adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobre los
bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios, caracteristicas,
calidad, condiciones de contratacion y demas aspectos relevantes de los mismos,
incluyendo los riesgos que pudieren presentar;

Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por
parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a las
condiciones dptimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida;

Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva, los métodos
comerciales coercitivos o desleales;

Derecho a la educacion del consumidor, orientada al fomento del consumo
responsable y a la difusion adecuada de sus derechos;

Derecho a la reparacion e indemnizacion por dafios y perjuicios, por deficiencias
y mala calidad de bienes y servicios;

Derecho a recibir el auspicio del Estado para la constitucion de asociaciones de
consumidores y usuarios, cuyo criterio sera consultado al momento de elaborar o

reformar una norma juridica o disposicion que afecte al consumidor; vy,
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10. Derecho a acceder a mecanismos efectivos para la tutela administrativa y judicial

de sus derechos e intereses legitimos, que conduzcan a la adecuada prevencion

sancion y oportuna reparacion de su lesion;

11. Derecho a seguir las acciones administrativas y/o judiciales que correspondan; vy,

12. Derecho a que en las empresas o establecimientos se mantenga un libro de

reclamos que estara a disposicion del consumidor, en el que se podra notar el

reclamo correspondiente, lo cual sera debidamente reglamentado.

Concordancias:

Constitucion de la Republica del Ecuador, Arts. 11, 52, 54, 55, 66

Ley Organica de Empresas Publicas LOEP, Arts. 18

1.2.4.4.1.2. Art. 5. Obligaciones del Consumidor.

Son obligaciones de los consumidores:

1.
2.

Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y servicios;
Preocuparse de no afectar el ambiente mediante el consumo de bienes o servicios
que puedan resultar peligrosos en ese sentido;

Evitar cualquier riesgo que pueda afectar su salud y vida, asi como la de los demas,
por el consumo de bienes o servicios licitos; v,

Informarse responsablemente de las condiciones de uso de los bienes y servicios

a consumirse.

Concordancias: Constitucion de la Republica del Ecuador, Arts. 15

1.2.4.4.2. Capitulo 111 Regulacion de la publicidad y su contenido.

1.2.4.4.2.1. Art. 6.- Publicidad Prohibida.

Quedan prohibidas todas las formas de publicidad engafiosa o abusiva, o que

induzcan a error en la eleccion del bien o servicio que puedan afectar los intereses y

derechos del consumidor.

Concordancias: Constitucion de la Republica del Ecuador, Arts. 52
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1.2.4.4.2.2. Art. 7.- Infracciones Publicitarias.

Comete infraccién a esta Ley el proveedor que a través de cualquier tipo de

mensaje induce al error o engafio en especial cuando se refiere a:

1. Pais de origen, comercial o de otra indole del bien ofrecido o sobre el lugar de
prestacion del servicio pactado o la tecnologia empleada;

2. Los beneficios y consecuencias del uso del bien o de la contratacion del servicio,
asi como el precio, tarifa, forma de pago, financiamiento y costos del crédito;

3. Las caracteristicas basicas del bien o servicio ofrecidos, tales como componentes,
ingredientes, dimensién, cantidad, calidad, utilidad, durabilidad, garantias,
contraindicaciones, eficiencia, idoneidad del bien o servicio para los fines que se
pretende satisfacer y otras;

4. Los reconocimientos, aprobaciones o distinciones oficiales o privadas, nacionales

0 extranjeras tales como medallas, premios, trofeos o diplomas.

Nota: El articulo 17 del Codigo Organico Integral Penal dispone: ""Se consideraran
exclusivamente como infracciones penales las tipificadas en este Cddigo. Las
acciones u omisiones punibles, las penas o procedimientos penales previstos en
otras normas juridicas no tendran validez juridica alguna, salvo en materia de

nifiez y adolescencia.

1.2.4.4.2.3. Art. 8.- Controversias Derivadas de la Publicidad.

En las controversias que pudieren surgir como consecuencia del incumplimiento
de lo dispuesto en los articulos precedentes, el anunciante debera justificar
adecuadamente la causa de dicho incumplimiento. El proveedor, en la publicidad de sus
productos o servicios, mantendrd en su poder, para informacion de los legitimos

interesados, los datos técnicos, facticos y cientificos que dieron sustento al mensaje.

(Congreso Nacional, 16 Ene.2015)
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1.3. Capitulo I1. Metodologia de la Investigacion

Los aspectos metodoldgicos, hacen relatos al disefio de la forma de como se
desarrollara la investigacion, asi como expresar las acciones que permitira organizar las

tareas de investigacion, dando la contestacion a la problemética proyectada.
La metodologia que se utilizara para el trabajo de investigacion sera:

Cuantitativa: aqui se recogera informacién de manera practica donde
contribuyen los valores numéricos de las encuestas, entrevistas con respuestas
concretas para efectuar estudios estadisticos y ver cdmo se comportan sus variables a

personas del sur de la ciudad de Guayaquil en el sector Puerto Liza.

Cualitativa: aqui se realizara una observacién directa participativa a través de
entrevistas, investigacion basada en la observacién de comportamientos naturales,
respuestas abiertas para la posterior interpretacion de significados y analisis para ver

qué opinan del servicio de reparacion y mantenimiento de computadoras.

1.3.1. Tipos de Investigacion

El tipo de investigacion se refiere a la clase de estudio que se va a realizar. Orienta
sobre la finalidad general del estudio y sobre la manera de recoger las informaciones o
datos necesarios.

De acuerdo con la investigacion cientifica se puede clasificar en base a varios
modelos a base de varios criterios, por ejemplo, a su nivel de profundidad de manejar una
problematica, por consiguiente, los tipos de investigacion de este analisis son Descriptiva

y Explicativa.

1.3.1.1. Descriptiva

Se pretende dar a conocer las caracteristicas o descripcién del servicio para su
mejor andlisis, se antepondra a puntualizar y a evaluar la importancia como es percibido
la marca Setmyrcop, servicio técnico de computadoras, y cuales son los habitos de empleo

por parte de los clientes.

Mediante la investigacion descriptiva, se busca predecir y reconocer la
interrelacion que existe en la falta de posicionamiento de la empresa Setmyrcop S.A.

dentro del mercado de servicio técnico de computadoras.
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Los investigadores, cumpliran con recabar informacion, para luego alcanzar los

resultados que seran el aporte principal de esta investigacion,

1.3.1.2. Explicativa

Se pretende adquirir informacién mediante la encuesta y observacion sobre la
opinién del servicio técnico de computadoras, y asi poder dar soluciéon al problema
encontrado en el sector sur de la ciudad de Guayaquil, esta investigacion, determinara
como se ha desarrollado y las condiciones en que se ha dado hasta ahora a la empresa
Setmyrcop S.A., debido que no contiene publicidad ni promotoras que pueda impulsar la
marca, no se ha orientado en poder participar en expo ferias en el mercado de la

tecnologia.

1.3.2. Métodos Investigacion.

Los métodos que se emplearén en este proyecto para que sea viable serdn los siguientes:

A. Métodos teoricos:

o Meétodo Anélisis Sintesis

o Meétodo Historico Ldgico

o Meétodo Inductivo Deductivo
B. Métodos empiricos

o Entrevista

o Encuesta

o Observacion
C. Método Estadistico

o Estadistica Descriptiva

o Enfoque

o Universo y Muestra

o Muestreo No Probabilisticos

- Intencional.
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1.3.2.1 Método Tebrico

Dentro de este método se considerd importante utilizar el método de Anélisis y Sintesis.

Analisis:

El presente proyecto aplicando el método analisis, donde fue necesario
realizar la revision de informacidn de tipo bibliografica y documental para obtener
fuentes que fueron estudiados con el fin de dar paso al desarrollo tedrico y la
argumentacion de ideas propias del autor referente al tema basado en las
estrategias de Marketing, la consulta se enfocé en contenido de los ultimos 7 afios
de diferentes autores como especialista de marketing, proyectos de investigacion,

libros, entre otros.

Se realizé un andlisis macro de las competencias, como Novicompu y
Computron que son competidores directo de la empresa Setmyrcop S.A y se noto
que estas empresas no necesitan de mucha publicidad para llegar a un publico

objetivo.
Sintesis:

La sintesis, por otro lado, se describe a la estructura de un todo que retne
sus partes o elementos. Esta construccion se puede realizar uniendo las partes,
fusionandolas u organizandolas de diversas maneras. Por tal motivo, se utilizara
el método mencionado ya que parte de la problematica de que no hay estrategia

de marketing.

De tal manera en esta tesina fueron estudiadas 15 fuentes de informacion
estas fuente se identifica encuanto a los afios de publicacion ya que hay
procedencia del 2012 al 2018, la primera que es conforme al 2013 se trata de
un autor que se considera tradicional en el tema como lo es Philip Kotler es uno
de los principales expertos del mundo en la practica estratégica de Marketing,
sin embargo también se considera transcendental los 14 autores de renombre tales
como es Diego Monferrer, Mauricio Ortiz Velasquez, William M. Pride, Gary
Armstrong, Carmen Delia Ojeda, David Villaseca Morales, O.C Ferrell y Michael

D. Hartline, ya que estos también son posteriores al 2018.
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De esta forma no menos importante también se recopilo informacién en sitios
web, blogsy revistas cientificas del Instituto Superior Tecnoldgico de Formacion
Profesional, Administrativa y Comercial, ya que esto enriquecio de gran manera al trabajo

de investigacion .

1.3.2.1.2. Histdrico Ldgico.

Se procedio a realizar la investigacion bajo el método histérico-16gico debido que
se investigd sobre el origen de la empresa Setmyrcop S.A., se aplicara este método y esto
nos permitira analizar la evolucién de la compafia durante sus 2 afios de referencia
historica de la empresa Setmyrcop S.A., ubicada en el sector Puerto Liza al sur de la
ciudad de Guayaquil dedicada al servicio técnico de reparacion y mantenimiento de
computadoras y con ello establecer estrategias de marketing que sean eficientes para

lograr un aumento de las ventas que influyan en el crecimiento de los ingresos.

1.3.2.1.3. Inductivo y Deductivo

Se selecciono el método inductivo debido a que es un tipo de método que parte de
pequefias antecedentes para llegar a un problema general y con ello establecer mecanismo
que se acoplen a las necesidades y realidad actual de la empresa, existiendo como
problemas: falta de imagen de la marca, falta de ubicacion del servicio en el mercado
como presencia de la empresa en el Sector Puerto al sur de la ciudad de Guayaquil, por
tal motivo se analizo cada uno de los problemas llegando a una deduccion que la empresa
Setmyrcop S.A. requiere de una estrategia de Marketing para darlo a conocer al sur de la
ciudad de Guayaquil que mejoren los indices de las ventas.

1.3.2.2. Métodos Empiricos

Se escogio el método empirico ya que surge de la experiencia y no sigue un
método, el método empirico es asistematico, se puede obtener al azar. A través del método
empirico los datos seran recopilados dentro de la empresa que sera el dato de estudio.
Para cual se tendra que plantear una solucion o propuesta.

Se utilizard entrevista informativa al gerente general de la empresa objeto de
estudio; entrevista de profundidad a experto al gerente de una empresa de servicio de
mantenimiento y reparacion de computadoras de la ciudad de Guayaquil; encuestas para

los clientes de Setmyrcop S.A. y para los habitantes del sector del suroeste de Guayaquil.
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1.3.2.2.1. Entrevista.

1.3.2.2.1.1. Entrevista de profundidad de Expertos.

Se realizara entrevistas a 2 personas con unas guias de preguntas, se le realizara
estas entrevistas a un colaborador que brindan del servicio de la empresa Setmyrcop S.A,
y a un profesional técnico que brinda el servicio de reparacion y mantenimiento de

computadoras.

El objetivo de la entrevista es conocer la aceptacion de empresas de servicio

técnico de reparaciéon y mantenimiento de computadoras.

Primera entrevista: se la realiz al propietario de la empresa Mr. Engineer.
Quien es un graduado de la carrera Ingeniero de Sistema de la Escuela Politécnica de
Guayaquil, se utilizé un cuestionario semiestructurado conformado por 23 preguntas
abiertas con la finalidad de conocer coémo ha evolucionado su empresa “Mr. Engineer” y

la predisposicion del duefio en aplicar estrategias de Marketing.

Segunda entrevista: se entrevisto también al personal o colaborador de la
empresa “Setmyrcop S.A.” una guia de entrevista con 7 preguntas abiertas para conocer

cual es la percepcion interna del negocio detallada por el colaborador.

1.3.2.2.2. Encuesta.

La encuesta constard de 9 preguntas aplicacion directa, existiendo implicacion
participativa, Gnicamente preguntas simples y abiertas, asi mismo una realizacion escrita
denominandose politdmicas, que permitira obtener datos cuantitativos la encuesta se
realizara en el suroeste de la ciudad de Guayaquil en las calles 8va. y Portete donde

existen sectores publica-comerciales y mayor influencia de personas.

Las encuestas se realizaran la 3era. semana de febrero del 2020, las preguntas
estaran enfocadas al sector publico ya que existen mayor nimero de personas quienes

intervienen en los negocios y comercios alrededor de la empresa Setmyrcop S.A.

Las encuestas realizadas aportaran con conocimientos referentes a la percepcion
de los clientes de la empresa Setmyrcop S.A. sobre el servicio técnico de computadoras,
precios, calidad entre otros indicadores que ayudaron a llegar a una idea general sobre lo
necesario que representara para la empresa la implementacién de estrategias de

marketing.
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1.3.2.2.3. Observacion.

Se realizara una observacién con implicacién participativa, ya que sera realizada

por el estudiante encargado del proyecto en puntos clave como:

e Conocimiento del servicio.
e Promociones.

e Calidad del Servicio.

El lugar seleccionado a realizar el trabajo investigativo es en la ciudad de
Guayaquil en el sector Suroeste, especificamente en la 8va. y Portete, la realizacion sera
estructurada ya que la observacion se llevara a cabo dentro de una semana, seleccionando
entre los 5 dias a la semana de lunes a viernes, el horario a realizar serd de 2pm. a 5pm,
constara de 2 Guias de Observacion con el proceso de la calidad de servicio y las
instalaciones del lugar, para saber qué tan aceptable es la demanda de mantenimiento y
reparacion de computadoras en la empresa, por medio de esta observacion se permitira

conocer el tipo de necesidad del consumidor.

1.3.2.3. Métodos Estadisticos.

Se recolectara mediante las encuestas con el fin de describir mediante tablas y
cuadros estadisticos. Este método ayudara a cuantificar y a calcular los resultados de esta.

1.3.2.3.1. Estadistica Descriptiva.
Este método permite plasmar los resultados arrojado por la encuesta mediante
graficos estadisticos con la finalidad de conocer los resultados para un andlisis que

permite conocer la perspectiva del cliente para la aplicacion de estrategias.

La presentacion de los datos se realiza mediante la técnica estadistica de cuadros
porcentual simple, en cada tabla se presenta de manera evidente datos alcanzado en el
cuestionario de preguntas.
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1.3.2.3.2. Enfoque.

El enfoque de este proyecto es mixto debido que es un proceso que recoge, analiza
y enlaza datos cuantitativos (estudio del andlisis de datos numéricos, a traves de la
estadistica, para dar recurso a preguntas de investigacion) y cualitativos (estudio de
métodos de recoleccion de datos de tipo descriptivo y de observaciones) en un mismo
estudio, en una serie de investigaciones para responder a preguntas de un planteamiento
del problema. Se utilizard métodos de los enfoques cuantitativo y cualitativo y pueden

incluir la conversion de datos cualitativos en cuantitativos y viceversa.

1.3.2.3.3. Técnica de Recoleccion de Datos y Herramientas.
La recoleccion de datos es necesario en la comprobacion del presente trabajo, se
aplicara tres técnicas:

Tabla 1. Técnica de recoleccion de Datos y Herramientas.

Técnicas Instrumento

Encuestas Cuestionario

Entrevistas Cuestionario

Observacion | Guia

1.3.2.3.4. Universo y Muestra.

Universo: En este trabajo de investigacion se tomaron los datos proporcionados
por Centro de Estudios e Investigacion Estadisticas ICM-ESPOL, los resultados indicaron
el nivel de la poblacién activa en el Grupo de Sectores de Guayaquil, se toma como
referencia el Sector No. 5 del Suroeste de la ciudad. Los habitantes que radican en el

Sector Puerto Lisa se tiene un total de 86.305 personas activa con una edad promedio de

29 afos,
Grafico 1. Estadisticas de Numero de Total de Poblacion en el Sector
Grupo de Sectores Municipales de Guayaquil No. 5
Proporclén Proporeion
No Orden z No de Zonas Poblacion referida a la referidaala
Geografico Sector Municipal por Sector Total Poblacion del Poblacién Total

Grupo de Guayaquil
1 50 Abel Gilbert 13 74258 0.222 0.037
2 49 Estero Salado E] 53445 0.160 0.027
3 54 Puerto Lisa 14 86305 0258 0.043
4 53 Batallon Del Suburbio 7 44910 0.134 0.023
5 69 Isla Trinitania 13 75605 0226 0.035
TOTAL 56 234523 1.00 0.169

Efaborado por. Centro de Estudios e Invesligaciones Estadisticas ICM-ESPOL
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1.3.2.3.5. Muestreos No Probabilisticos:

1.3.2.3.5.1. Muestreo Intencional.

Este tipo de muestreo se caracteriza por un esfuerzo deliberado de obtener

muestras representativas mediante la inclusion en la muestra de grupos caracteristicos.

Se utilizara este método ya que recolectara informacion de los clientes que visitan

el lugar y conoceremos lo que opinan acerca de los productos y la marca, basado en los

siguientes criterios.

o

Criterio Geograéfico

Criterio Ventas

Criterio Experiencia Colaboradores de la empresa.
Criterio Competidores

Criterio Clientes

e Criterio Geografico

En la ciudad de Guayaquil la empresa Setmyrcop S.A. se encuentra ubicado en el

suroeste de la ciudad; especificamente en la Cdla. La Chala, sector Puerto Lisa, el

mismo presta servicios en su domicilio desde el mes de agosto del 2019 y se ha

especializado en ofrecer atencion técnica, accesorias de compra y venta, reparacion e

instalacion en equipos de cOmputos.

La concurrencia en el sector se debe a que es un lugar comercial y escolar y hay

mucha concentracion de personas de lunes a sabados.

e Criterio Ventas

Para la empresa Setmyrcop S.A. el 60% del total de su presupuesto de ventas

representa la reparacion y mantenimiento de computadoras.
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e Criterio Experiencia Colaboradores de la empresa.

El personal que se encuentra atendiendo este lugar estd altamente calificado ya
que cuenta con una larga trayectoria en el area de mantenimiento este permite brindar

un buen servicio y que el cliente se sienta satisfecho del lugar.

e Criterio Competidores

Actualmente no cuenta con competidores directos o indirectos alrededor del
sector, pero si existen competidores fueras del area como Computron y locales que

prestan servicio de ventas de computador y servicio técnico como Compuservices.
e Criterio Clientes

El tipo de clientes que suelen visitar el lugar va de socioeconémico medio y bajo
no solos los clientes que habitan alrededor en este lugar sino de otros sectores de

Guayaquil.

1.3.2.4. Andlisis de los resultados.

La presentacion de los datos se realizard a través de la estadistica descriptiva,
donde los porcentajes permiten formar reflexiones de valor sobre lo que se visualiza en

las tablas y graficos.

Asi mismo la presentacion de los datos se realiza mediante la técnica estadistica
de cuadros porcentual simple, en cada tabla se presenta de manera evidente datos

alcanzado en el cuestionario.

Se realizaron encuesta a 200 personas que viven alrededor y también visitaron la

empresa Setmyrcop S.A., quienes contestaron de la siguiente manera:
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Pregunta 1. Edad

Tabla 2. Edad.

Edad # %

15 a 30 afios 120| 60%

mayores a 31 afios | 80 | 40%
Total 200 | 100%

Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Gréfico 2. Edad.

EDAD

E15a30afos =mayoresa 31 afios
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100%
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Porcentaje

Titulo del eje

Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Anélisis

Obtenido los resultados podemos corroborar que el 60% de los encuestados son de la edad
entre 15 a 30 afios, que solicitan un servicio técnico de mantenimiento y reparacion de
computadoras, siendo el 40% la edad de mayores de 31 afios que poco frecuentan en

solicitar un mantenimiento y reparacion de computadoras.
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Pregunta 2: Ocupacion

Tabla 3. Ocupacion

Ocupacién # %
Estudiante Colegial 88 | 44%
Estudiante Universitario | 36 | 18%
Ejecutivo - Profesional 64 | 32%
Auténomo 12 | 6%
Total 200 | 100%

Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Gréfico 3. Ocupacion
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Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Anélisis

Obtenido los resultados podemos corroborar que el 44% de las personas encuestadas son
estudiantes Universitarios que frecuentan en solicitar un mantenimiento y reparacion de
computadoras.
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Pregunta 3: Sector Residencia

Tabla 4. Sector Residencia

Sector Residencia| # %
Norte 36 | 18%
Centro 52 | 26%
Sur 60 | 30%
Suroeste 52 | 26%
Total 200 | 100%

Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Gréfico 4. Sector Residencia
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Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Anélisis
Obtenido los resultados arrojo que el 30% de las personas encuestadas son del Sur seguido
con un 26% del suroeste de la ciudad de Guayaquil que buscan un servicio de

mantenimiento y reparacion de computadoras.
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Pregunta 4. ;A qué empresa de servicio de mantenimiento y reparacion de computadora

suele visitar?

Tabla 5. Empresa de Servicios que visitas.

A que empresa de servicio de mantenimiento y 4 %
reparacion de computadora suele visitar

Novicompu 44 122%
Compusariato 36 |18%
Compuservicio 32 116%
Yuko 32 |16%
Nikotron 28 |14%
Auténomo 16 | 8%
Computron 12 | 6%

Total 200 | 100%

Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Gréafico 5. Empresa de Servicios que visitas.
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Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Anélisis

Conseguido los resultados mostro que el 22% de las personas encuestadas acuden a la
empresa Novicompu sector Norte y 3 empresas seguidas con un porcentaje entre el 18%
y 16% buscan en el sector Centro de la ciudad de Guayaquil un servicio de mantenimiento

y reparacion de computadoras.
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Pregunta 5: ;/Que aspecto le influye a tomar la decision de comprar un equipo de

Computo?

Tabla 6. Aspecto que influye la compra de un equipo de Cémputo.

Que aspecto le influye a tomar la decisién de comprar

un equipo de Computo # %
Por el precio 60 |30%
Por descuentos 40 | 20%
Por estudios 36 | 18%
Por trabajo 36 | 18%
Por promociones 28 | 14%
Total 200|100%

Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Gréafico 6. Aspecto que influye la compra de un equipo de Cémputo.

Compra que Influye
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Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Anélisis

Conseguido los resultados mostro que el 30% de las personas encuestadas acuden a los

servicios de mantenimiento y reparacion de computadoras por el precio, seguido con el

20% por descuentos que una empresa puede brindar.
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Pregunta 6: ¢Cudles son los motivos que los llevan a solicitar el servicio técnico de

mantenimiento y reparacion de Computadora?

Tabla 7. Solicitud de Servicio Técnico.

Cuales son los motivos que los llevan a solicitar el # %

servicio técnico de mantenimiento y reparacion de Computadora

Prevenir Dafios y mantenimiento del Equipo 60 | 30%

Actualizacion de sistema o herramientas (Windows-Office etc.) 56 | 28%

Reparacion por dafios de Equipo 48 | 24%

Ensamblaje de partes del equipo 36 | 18%
Total 200 | 100%

Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Gréfico 7. Solicitud de Servicio Técnico.
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Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Anélisis
Logrado los resultados sé obtuvo que el 30% de las personas encuestadas buscan prevenir
dafios y dar mantenimiento al equipo, seguido con el 28% que necesitan una actualizacién

de sistema en sus equipos.
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Pregunta 7: ;Donde le gustaria recibir el tipo de servicio técnico?

Tabla 8. Donde le gustaria recibir el servicio.

Para sentirse confiable como le gustaria recibir M

el tipo de servicio técnico %

Visita domiciliaria 116 | 58%

En el local de la empresa 52 | 26%

A través de Centro de Ayuda en Linea 32 | 16%
Total 200 | 100%

Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Grafico 8. Donde le gustaria recibir el servicio.
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Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Andlisis

Obtenido los resultados se evidencia que el 58% de las personas encuestadas prefieren

recibir el servicio técnico de mantenimiento y reparacion de computadoras en sus

domicilios, los clientes mencionan que se brinda méas seguridad con sus equipos.
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Pregunta 8: ;Con que frecuencia usted solicita un servicio técnico de computadoras?

Tabla 9. Frecuencia que solicita Servicio Técnico.

Con que frecuencia usted solicita "

un servicio técnico de computadoras %

Cada afio 96 | 48%

Cada 6 meses 68 | 34%

Cada 3 meses 36 | 18%
Total 200 | 100%

Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Gréfico 9. Frecuencia que solicita Servicio Técnico
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Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Anélisis
Obtenido los resultados se evidencia que el 48% de las personas encuestadas buscan

un

servicio técnico de mantenimiento y reparacion de computadoras cada afio por lo que se

busca una estrategia para el cliente y puedan hacer uso de un servicio mas continuo y

eficaz.

53



Pregunta 9. Conoce la empresa Setmyrcop

Tabla 10. Conoce la empresa Setmyrcop.

Conoce la empresa Setmyrcop | # %

Si 144 | 72%

No 56 | 28%
Total 200 | 100%

Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Grafico 10. Conoce la empresa Setmyrcop.
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Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Anélisis
Obtenido los resultados se evidencia que el 72% de las personas encuestadas del sector

conocen en la empresa Setmyrcop S.A., el cual no da la oportunidad para levantar planes
estratégicos y pueda posicionarse en el mercado en el sector suroeste.
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Pregunta 10: ;Como conocio la empresa Setmyrcop?

Tabla 11. Donde conoci6 la empresa Setmyrcop.

Como conocid la empresa Setmyrcop | # %

Referencia de amigos 40 | 28%
Visita a Local 32 | 22%
Publicidad 16 | 11%
Redes sociales 56 | 39%
Otros No Conocen 56 | 0%

Total 144 | 100%

Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Gréafico 11. Donde conoci6 la empresa Setmyrcop.

Donde conocio Setmyrcop

H Referencia de amigos

m Visita a Local
Publicidad

B Redes sociales

B Otros

Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.
Anélisis
Obtenido los resultados se evidencia que el 28% de las personas encuestadas del sector

conocen en la empresa Setmyrcop S.A. por referencia de amigos y seguido del 22% por
visitas al local.
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Pregunta 11. ;Qué opina de la calidad del servicio Setmyrcop?

Tabla 12. Calidad de Servicio Setmyrcop.

Qué opina de la calidad del servicio Setmyrcop | # %
Malo 0 0%
Bueno 0| 0%
Muy Bueno 88 | 61%
Excelente 56 | 39%
No Conocen 56 | 0%
Total 144 | 100%

Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Gréfico 12. Calidad de Servicio Setmyrcop
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Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Anélisis
Obtenido los resultados se evidencia que el 61% de las personas encuestadas indican que

la calidad del servicio es muy buena.
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1.3.2.4.1. Resultado de la observacién simple no participativa.

Se realizara la observacion simple no participativa en la empresa Setmyrcop S.A.
el cual se encuentra ubicado en el suroeste de la ciudad; especificamente en la Cdla. La
Chala, sector Puerto Lisa, el mismo presta servicios en su domicilio desde el mes de
agosto del 2019 en el horario de atencién de 9h00 a 17h00.

La observacion simple no participativa se la realizara a unos de los colaboradores
de la empresa para conocer la calidad del servicio y el tiempo de espera de los clientes, y

otros parametros.

La informacidn recolectada por medio de la observacion simple no participativa

se la detalla a continuacion.

Lugar: Setmyrcop

Fecha: 21 de febrero del 2020

Nombre del empleado: Haydee Jordan
Horario de observacion: 10h00 a 16h00
NuUmero de clientes atendidos: 4

Tabla 13. Cuadro de Observacion Vendedor.

CRITERIOS
Haydee Calidad de |Tiempo de|Conocimiento]Ayuda a lo toma| Promociona
Jordan Servicio Espera | de Producto |de decision de laf otros Productos
compra

Parametros |R| B |MB|E|5M |15M |B|MB| E Sl NO Sl NO
Cliente A X X X X X
Cliente B X X X X X
Cliente C X X X X X

Cliente D X X |x X X

Elaboracion y Fuente: Christian Rosales Lindao.

Se observa que el colaborador de la empresa Setmyrcop S.A, propone un buen
servicio al cliente, la problematica se encuentra en el tiempo de espera, lo que se puede
observar que en ocasiones el cliente se terminaba retirando porque no se le brinda el

servicio a su debido tiempo.
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El colaborador conoce muy bien los beneficios del producto o servicio pero no
ayuda a tomar la decision del tipo de servicio que el cliente requiere, y otra de las cosas
que se pudo conocer que las mayorias de las veces no promocionaban otros servicio como
la venta de equipos o repuestos, asi mismo no se daban a conocer las promociones

existente por la empresa.

1.3.2.4.2. Anélisis de Encuestas y Observacién Simple no Participativa

La aplicacion de esta técnica permitio obtener datos como representar las falencias
que permitird tomar los correctivos necesarios y poder implementarlas, de tal manera
mejorar la comercializacion del servicio de reparacién y mantenimiento de computadoras
y las ventas de equipos o repuestos en el suroeste de la ciudad de Guayaquil en el sector

Puerto Lisa.

También se logro evidenciar que la infraestructura no cuenta con la iluminacion

adecuada, las paredes estan en buen estado y no posee averias en el tumbado.

Por otro lado, la empresa Setmyrcop S.A. no cumple con todos los parametros
para tener una identidad propia, no tiene un letrero propio, tampoco el logo de la empresa
que lo identifigue como empresa dedicado a la reparacion y mantenimiento de

computadoras.

El area donde arreglan los equipos de computadoras es muy reducida no cumplen
con las normas, tampoco posee un exhibidor donde exponer los productos o articulos de

ventas de las piezas de computadoras u otros equipos tecnolégicos.

En cuanto a la red social Facebook e Instagram se comprobo que el propietario es
el quien mismo administra las cuentas, no sube contenido diariamente, se demora en

responder los comentarios de los usuarios o no los contesta.

El personal no cuenta con uniforme, o credencial que lo identifique como personal

0 colaborador de la empresa.

Finalmente, en el servicio de atencién al cliente no cuenta con nadie que reciba a
los clientes en la entrada, no hay un trato cordial, el tiempo de espera por la atencion de

su equipo tecnoldgico es mas de 15 minutos.
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1.3.2.4.3. Andlisis de las Entrevistas.
e Entrevistas:

Para el desarrollo del siguiente trabajo fueron consideradas varias entrevistas,

cuyos detalles resumidos a continuacion.
Entrevista # 1.
Fecha: 06-03-2020

Lugar: 9 % V. Daule atras de Toyocosta diagonal a PIKA “MR. Engineer PC” - Servicio
Técnico Mantenimiento y Reparacién de Computadoras.

Bloque A: Informacién Empresarial

Nombre del Entrevistado: Jimmy Gonzélez

Nivel de Instruccion: 4to Nivel — Maestria en Disefio y gestion de proyectos
tecnologicos

Nombre de la empresa que administra:

1. ¢Cuando nacio la empresa? Afio 2015

2. ¢Cual es el cargo que desempefia en la empresa? CEO

Bloque B: Ubicacién

3. ¢Ddnde se encuentra ubicada la empresa? Sur Oeste- Febres Cordero y la 26
4. ¢Cuales fueron los motivos que escogio la ubicacion de la empresa? Casa
propia.

Bloque C: Actividad de la empresa

5. ¢Cudl es el giro de la empresa? Ofrecer servicio de mantenimiento y reparacion
para computadores y laptops.

6. ¢Qué productos o servicios ofrece?
Instalacion de Sistemas Operativos.
Instalacion de Antivirus
Respaldo y formateo
Mantenimiento preventivo
Mantenimiento correctivo
Soporte virtual

7. ¢Cuéantos afios de experiencia en el &rea de mantenimiento y reparacion de
computadoras? 5 afnos

8. ¢(De donde nacié el nombre “Mr. Engineer PC”? En la Universidad, la
combinacién de ser un master en lo que se hace e ingeniarse ser ingeniero.

9. ¢Con cuantos colaboradores inicio la empresa y cuantos tiene ahora? 1 ahora 5.
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10. ¢ Qué lo motivo poner este tipo de negocio como servicio técnico de
computadoras? Ayudar a las personas en que encuentren un lugar confiable en
donde puedan dejar sus equipos y sabiendo que al final de todo tendran una
respuesta confiable y puedan volver después.

11. ¢ Qué problema detecta usted que existe actualmente en el sector de servicio de
reparacion?

Al ser el sector de tecnologia, hay muchos repuestos que son muy caros y los que
Ilegan al pais son de baja gama o desactualizados, por lo cual hay que importar.

Bloque D: Comercializacion (Ventas y Marketing)

12. ¢ Con cuantos clientes inicio la empresa y cuéantos tiene actualmente? 5
alrededor de 60 clientes.

13. ¢ Tiene categorizados sus clientes? Si

14. ¢ Tiene la empresa disefiado un proceso de ciclo de servicio? Si

15. ¢ Cuales es el monto aproximado de venta que tiene al afio? Confidencial

16. ¢ Cuales son los meses que mas demanda sus servicios de mantenimiento y
reparacion de computadoras? Cuando los colegios, universidades salen de
vacaciones.

17. ¢ Qué promocidn realiza en los meses de baja ventas? Por lo general se agrega
un servicio extra.

18. (Cbémo se da a conocer la empresa? (Redes Sociales, Pagina Web, Volantes y
otros) Por Instagram y Facebook.

19. ¢ Qué estrategia implementa en su negocio para captar mas clientes? Por lo
general siempre he trabajado con el tema de publicidad del boca a boca y también
me he apoyado en que los dias festivos se realiza promociones.

20. ¢La empresa tiene plan de Marketing y en cuanto lo beneficia a la imagen de
su negocio para que sea mas conocido? NO

21. ¢Cual es el valor aproximadamente que se invierte en un plan de Marketing? $0

Bloque E: Tecnologia (Internet, TIC etc.)
22. ¢ Tiene un software CRM donde administre toda la informacion de sus

clientes? Excel
23. ¢ Con que software realiza un escaneo del sistema operativo? N/A

60



Entrevista # 2

Entrevistada: Haydee Jordan

Guayaquilefia vive en el sector sur de la ciudad empez6 a trabajar en la empresa
Setmyrcop S.A. en agosto del 2019, se dedica a las ventas y promocionar los equipos
tecnologicos. Manifiesta que el ambiente laboral esta dentro del margen aceptable con
oportunidades de mejoras, tanto en el trato al colaborador como su paga por el servicio
que presta dentro de la organizacién. Unas de las areas que puede mejorar son sus
infraestructuras y la parte administrativa, creando y delegando responsabilidades
funcionales acorde al desempefio y Perfil que la empresa lo requiera. El tipo de servicio
que tiene mas acogida en la empresa son los formateos de disco y actualizaciones de
software de los equipos de computos. La relacion con su jefe es normal sin embargo
puede mejorar si busca el bienestar de sus colaboradores como dando oportunidades que
los empleados se capaciten o se preparen de acuerdo perfil que desempefia en la empresa,
adicional para que la empresa pueda tener una buena relacion entre colaborador y jefe es

mantener la buena comunicacion.
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1.4. Capitulo IV. Desarrollo de la Propuesta

Instrumento para justificar la Propuesta.

1.4.1. Andlisis PEST

1.4.1.1. Factor Politico

Se considera factor politico debido que se encuentra amparada en las leyes de la
constitucion de la Republica del Ecuador, que vela por el bienestar de los consumidores,
por el Plan de desarrollo Nacional que certifica el trabajo digno en todas sus formas y por
la ley de defensa del consumidor quien hace venerar los derechos de los usuarios, asi
mismo cabe recalcar que el ambiente politica en el Ecuador puede afectar directamente,

tales como impuestos, aspectos legales entre otros factores.

1.4.1.2. Factor Econémico

Se considera factible econémicamente por las tacticas propuestas por el gobierno
que daran resultado al crecimiento y posicionamiento por las contribuciones de las ventas
durante el primer afio por los servicios técnicos de la microempresa, la cual es muy
rentable, sin embargo, dentro el analisis y situacion Econdémica en el Ecuador se reducen
los impuestos a la importacion de equipos tecnoldgicos, el Presidente de Republica del
Ecuador Lcdo. Lenin Moreno Garcés anuncia la reduccion de los aranceles a equipos
tecnoldgicos, ya que estos equipos no son herramientas de lujo, sino de trabajo, desarrollo
y crecimiento. En este proyecto se observa el beneficio para las computadoras, portatiles
y tabletas. Estos articulos, que actualmente tienen una carga arancelaria del 10%, pasarian

a tener 0%.

1.4.1.3. Factor Sociales

Se considera factor sociable debido que los clientes a través de los medios como
el Internet en fusion con las redes sociales daran a conocer el servicio que ofrece la
microempresa, donde se puede visualizar la aceptacion de los consumidores, ya que las

personas tienen derecho a la comunicacion y el acceso a la tecnologia de informacion.
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1.4.1.4. Factor Tecnologicos

Se considera factible en lo tecnoldgico ya que la microempresa cuenta con equipo
tecnoldgicos como PC de Ultima generacion, se aprovechara utilizar los medios On-Line
como un habito que se estan innovando, de esa manera poder interactuar y vender, de esa

manera lograr una maxima rentabilidad para el negocio.

1.4.2. Andlisis FODA

1.4.2.1. Fortaleza

e Variedad de articulos de equipo de computacion y/o tecnoldgicos.
e Precios accesibles para el publico.

e Seguimiento y control en el proceso de servicio Post Venta.

e Conocimiento del servicio técnico por los colaboradores.

e Local Propio para atencion al cliente.

e Servicio Técnico a Domicilio

1.4.2.2. Debilidades

e Los colaboradores no cuentan con conocimiento de Marketing.
e Falta de interaccion entre cliente-empresa por las redes sociales.
e Falta de inversion en publicidad.

e Trabajo bajo la presion por tiempos de respuestas.

e Falta de participacion en el mercado.

e Presupuesto y Capital.

e Falta de Misidn, Vision por la empresa.

e Manejo de Stock e inventarios.

1.4.2.3. Oportunidades

e Ubicacion estratégica del sector con influencia de comercio diaria.

e Abrirse en distintos mercados (Tablets, celulares, tecnologia avanzada etc.).

e Reduccion a los impuestos arancelarios por importacion de equipo tecnoldgicos.
e Nuevas tecnologias que aumenta la demanda en el mercado.

e Facil promocion y marketing por medio de las redes sociales.

e Alianzas con proveedores.
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1.4.2.4. Amenaza

Existe competencia altamente calificada.

Desastres Naturales y Siniestros.

Que los servicios pierdan aceptacion por parte del cliente.
Competencia de proveedores similares.

Tecnologia Hardware y Software en constante cambios.

1.4.3. Analisis CAPA

1.4.3.1. Potenciar las Fortalezas

Variedad de articulos de equipo de computacion y/o tecnolégicos.

Adquirir equipos de computo de ultima generacion, variedad de Hardware o
dispositivo, poseer un inventario de repuestos para diferentes modelos de
computadoras o portatiles.

Precios asequibles para el publico.

Ofrecer un precio competitivo mas un plus adicional que no se vea afectado,
precios econdémicos por ventas al mayor.

Conocimiento del servicio técnico en los colaboradores.

Capacitar al personal de las innovaciones tecnolégicas, para que puedan prestar el
servicio o la atencion debida de las necesidades del cliente.

Local Propio para atencion al cliente.

Local propio esto disminuira un egreso y aprovechar realizar promociones dentro
del mismo.

Seguimiento y control en el proceso de servicio Post Venta.

Dispuesto atender, interpretar y solucionar de manera eficaz las necesidades del
cliente antes, durante y después del servicio contratado.

Servicio Técnico a Domicilio

Ofrecer servicio técnico a domicilio o en casa del cliente u oficina de lunes a

sabados de 9 am a 5pm.
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1.4.3.2. Aprovechar las oportunidades

Ubicacidn estratégica del sector con influencia de comercio diaria.

Aprovechar que el entorno se encuentran comercio y oficinas, con un nimero
influencia de personas significativa en el sector por visitas a tiendas comerciales,
se recomienda establecer un local que preste o brinde el servicio técnico de
mantenimiento y reparacion de computadoras, facilitando las necesidades y
problemas de los usuarios por su equipo tecnoldgico.

Abrirse en distintos mercados (Tablets, celulares, tecnologia avanzada etc.).
Implementar ventas de articulos o productos tecnolégicos, como asi mismo
ofrecer dispositivos moviles acorde a las necesidades o uso de los usuarios.
Reduccidn a los impuestos arancelarios por importacion de equipo tecnol6gicos.
Aprovechar los decretos anunciados por el gobierno en la compra del exterior por
equipos tecnologicos con el fin de favorecer a la transformacion del pais hacia una
economia digital

Nuevas tecnologias que aumenta la demanda en el mercado.

Dentro del portafolio brindar la opcion de poder adquirir lo nuevo en tecnologia
que el cliente pueda personalizar y hacer su propia innovacion de sus equipos
tecnologicos.

Facil promocién y marketing por medio de las redes sociales.

Aprovechar cada oportunidad que ofrezca el internet a través de las redes sociales,
ya que sera el activo valioso que tendra la microempresa.

Alianzas con proveedores.

Realizar alianzas con los proveedores, para que los repuestos que no se tienen se
puedan entregar en local en el tiempo maximo de un dia, para cumplir con los

tiempos de trabajo.

1.4.3.3. Corregir debilidades

Los colaboradores no cuentan con conocimiento de Marketing.

Se buscara cursos profesionales para fomentar los estudios de mercado para
aplicar las estrategias efectivas en la microempresa.

Falta de interaccion entre cliente-empresa por las redes sociales.

Implementar sistema utilizando el medio de comunicacion Internet o mensaje de

texto para que los clientes estén informados de los sucesos de la marca Setmyrcop.
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Falta de inversion en publicidad.

Crear en las redes sociales contenidos relevantes y valioso para atraer, adquirir y
[lamar la atencion de los clientes.

Trabajo bajo la presion por tiempos de respuestas.

Coordinar y priorizar el trabajo, tiempo y horarios determinado en reparacion
técnica. Realizar secciones On-Line para determinar los dafios posibles.

Falta de participacién en el mercado.

Se realizara activaciones BTL y estrategias digitales brindando toda la
informacidn de lo que se oferta de toda la gama de productos.

Asi mismo la empresa formara parte de una asociacion de técnicos de
computadoras para asimilar conocimientos de la actualidad y darse a conocer en
la demanda de servicio técnicos de computadoras.

Presupuesto y Capital.

Estar siempre pendiente y contar con capital de reserva por cualquier crecimiento
de insumos de la microempresa, unirse a personas accionista que puedan aportar
con capital para el crecimiento financiero o rentabilidad de la empresa.

Falta de Mision, Vision por la empresa.

Lograr la meta deseada involucra crear una mision y vision a seguir cada dia y
con esfuerzo de la estructura del equipo de trabajo poder abrirse en el mercado en
un futuro con la ayuda de entidades financieras o con méritos propio de la
microempresa.

Manejo de Stock e Inventarios.

Realizar un control de manejo de inventarios para su apropiada utilizacion y evitar

gastos y desechos innecesarios.

1.4.3.4. Afrontar las amenazas:

Existe competencia altamente calificada.

Mejorar el servicio brindado por parte de Setmyrcop demostrando al cliente
credibilidad y confianza.

Desastres Naturales y Siniestros.

Contratar una empresa aseguradora para los riesgos de siniestro y desastres
naturales, que nos brinde la seguridad de recuperar los bienes por las pérdidas que

se puedan presentar.
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Competencia de proveedores similares.

Innovar con las nuevas tendencias tecnolégicas y ofreciendo un servicio de
calidad, se lograra dando seguimiento a la competencia tomando puntos
estratégicos con permanencias y nimero de visitas a locales de la competencia.
Que los servicio pierdan aceptacion por parte del cliente.

Garantizar el trabajo realizado por el servicio técnico, promocionando la
capacidad que se tiene para realizar el trabajo y ser mas competitivo, justificando
los precios con la calidad.

Realizar promociones a través de mensajes de texto, aplicaciones celulares y redes
sociales ofreciendo descuentos en reparaciones de Hardware y Software.
Tecnologia Hardware y Software en constante cambios.

Mantener siempre herramientas de Ultima generacion y contar con un personal

motivado y en constante capacitacion para adaptarse facilmente al cambio.

1.4.4. Precisiones acerca de la Propuesta.

1.4.4.1. Titulo de Propuesta

“Estrategia de Marketing para promocionar la empresa Setmyrcop S.A. en el

sector Puerto Lisa al suroeste de la ciudad de Guayaquil”

1.4.4.2. Objetivo de la Propuesta:

“Disenar una estrategia de Marketing para promocionar la empresa Setmyrcop

S.A. en el sector Puerto Lisa al Suroeste de la ciudad de Guayaquil, que la convierta en

una empresa en la se pueda valorar y registrar los resultados y dejar establecidos de como

debe llevarse a cabo los hechos dentro de la empresa”.

Asi mismo se considera:

Establecer un direccionamiento estratégico de Marketing mediante el
planteamiento de objetivos y las estrategias, que permitan alinear adecuadamente
la gestion, vision y mision de la empresa, a fin de que esta mejore su nivel
competitivo.

Definir las medidas, metas y medios que permitan optimizar las actividades de la

empresa para alcanzar sus objetivos en la parte promocional.
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e Formular los proyectos a corto, mediano y largo plazo que necesita la empresa
para optimizar sus servicios en mantenimiento y reparacion de computadoras y de
esta manera alcanzar las metas propuestas.

e Realizar un andlisis situacional que permita establecer las fortalezas,

Oportunidades, Debilidades y Amenazas de la empresa.

1.4.4.3. Descripcion de la Propuesta:

La presente propuesta se lo ha disefiado basado en los pardmetros de acuerdo con
los resultados obtenidos a través del desarrollo de la metodologia donde se evidencio la

necesidad de posicionar a la empresa.

Por medio de las estrategias de marketing se quiere promocionar a la empresa

Setmyrcop S.A. con las siguientes actividades a desarrollar:

e Diserfio del Logo.

e Capacitacion al personal.

e Creacion de Mision y Vision.

e Creacion de Valores Corporativos, Principios y Metas.
e Disefio del ciclo del Servicio,

e Organigrama Funcional.

e Perfil de Puesto.

e Manual de Proceso

e Implementacion de Uniformes, tarjeta de presentacion y credenciales.
e Disefio del Letrero Comercial para local de la empresa.
e Brandeo Vehicular de la empresa.

e Interaccion y participacion en las Redes Sociales.

e Creacion de Banners.

e Packaging.

e Tarjeta de Beneficios.

e Plan de Referidos.

e Redisefo del Local.
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1.4.4.4. Factibilidad de Aplicacién

De acuerdo con el estudio del presente trabajo investigativo se proponen
estrategias medibles y factibles en el aspecto econémico, tecnoldgico, operativa, legal y
técnica, lo cual favorecen a la empresa Setmyrcop S.A., las estrategias se enfocan en
promocionar los productos y servicios que se ofrecen. Es importante indicar que las
estrategias a utilizar es poder también incrementar las ventas, que permitan generar

ingresos para la empresa.

Lo cual el trabajo investigativo tendra como inversion inicial para las diferentes
estrategias a realizar un valor de $43175,00 lo cual se desarrollara por los siguientes tres
meses de febrero, marzo y abril, se espera tener recuperacion de lo invertido en un plazo
entre 12 a 24 meses para el posicionamiento de la empresa y las actividades a desarrollar,
lo cual seran ejecutadas sin inconveniente alguno, ya que la inversion serd por un

préstamo bancario y un capital propio.

Factibilidad Econdmica: el presente trabajo investigativo el autor aborda que es factible
en lo econdmico, el presupuesto de la propuesta es un valor razonable en el que la empresa
puede incurrir para desarrollar todas las actividades que se detallan por el autor del
presente proyecto investigativo ya que llevard a cabo cada una de las estrategias

innovadoras para promocionar la empresa.

Factibilidad Tecnoldgico: el autor menciona que se considera factible en lo tecnoldgico
ya que existen las herramientas necesarias como es el internet y los recursos que este nos
brinda para poder desarrollar cada propuesta y llevar a cabo el objetivo que es el
promocionar la empresa Setmyrcop S.A., para lo cual se utilizaran los medios de

tendencia como las redes sociales las cuales constantemente se esta renovando.

Factibilidad Operativa: la factibilidad es operativa ya que estad dada con todo el
desarrollo de la propuesta a través de hacer posible todas las ideas que enriquece a la
empresa, objeto de estudio y de que se logre el posicionamiento dentro del mercado

mantenimiento y reparacion de computadoras.

Factibilidad Legal: se considera factible legalmente porque lo ampara la ley
Constitucion de la Republica del Ecuador en su Art. 33 indica que el trabajo es un deber

social y que le estado garantizara el derecho al mismo, como lo detalla en el Art. 325.
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De igual manera esta escrito en el Plan de Desarrollo Toda una Vida. Eje. 1:
Objetivo 1: Garantiza que todas las personas tienen las mismas oportunidades. También
lo amparan las politicas 1.1. que promueve la inclusion economica y social con el fin de
combatir la pobreza. Asi mismo en el Eje. 2: Economia de Servicio de la sociedad en el
Obijetivo 5: Impulsa la productividad para el crecimiento econémico en su politica 5.1.
detalla en generar empleos dignos aprovechando las infraestructuras construidas. En el
5.9.: Indica que fortalece y fomenta el comercio justo y prioriza el comercio popular y

solidaria.

En cuanto a la Ley de Defensa del Consumidor en el Art. 4. Subseccién 2: Indica
el derecho de proveedores publicos y privados oferten bienes de dptimas calidades y que
el consumidor pueda elegir con libertad.

En el Art. 6 de la Publicidad Prohibida queda totalmente penado engafar al

consumidor y que induzca al error en su compra.

En la ley del codigo de trabajo en el Art. 3: La libertad de trabajo y contratacion
el trabajador es libre de dedicar su esfuerzo a una labor licita que bien tenga, ninguna

persona esta en la obligacion de realizar trabajos gratuitos.
Factibilidad Técnica:

También es factible en este &mbito porque se cuenta con los recursos y las
herramientas necesarios para este proyecto con personal capacitadas en el servicio de
reparacion y mantenimiento de computadoras, de la misma manera personal con

conocimiento en marketing para levantar las promociones y publicidad de la empresa.
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1.4.4.5. Propuesta
Diseiio del Logo “Imagotipo”

La realizacion del imagotipo es importante ya que con ella se podra dar imagen e
identidad a la empresa Setmyrcop S.A., la cual también los usuarios o clientes podran
identificarla en el mercado. Para la creacion del imagotipo se utilizaron los siguientes
colores y forma para su presentacion como son: el fondo celeste y azul el cual representa
generosidad, disciplina, dignidad, confianza, éxito el cual es probablemente que estos
colores son los mas populares en el disefio de logos, la letra que se utilizo es Comic Sans
color Blanco la cual se asocia con la estabilidad, nobleza y bondad, el blanco no es
propiamente un color pero si se habla de colores de objetos y cosas materiales, la
respuesta es que el blanco si es un color, las imagenes son una llave que representa el
mantenimiento, un computador y el mouse sobre el cual se emplea el servicio de
reparacién y una manzana mordida representando la marca sobre de un tipo de un
computador personal, finalmente un robot el cual representa para empresa seguridad y
confiabilidad tecnoldgica.

Imégenes 1. Logo Setmyrcop.

Capacitacion:

Se va a capacitar al personal de 3 a 4 veces anualmente en principales
conocimientos como Seguridad, Ventas, Marketing y Finanzas con la finalidad de dar

buena informacion y atencién de los productos o servicios ofrecer hacia los clientes.

Iméagenes 2. Capacitacion.
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Creacidn de Mision y Vision:
Mision:
Somos una empresa dedicada al servicio de reparacion y mantenimiento de

computadoras, continuamente innovando y creando confianza con el propdsito de cumplir

con todas las expectativas de nuestros clientes.
Vision:
Convertirnos en el primer pensamiento de cada cliente al momento de requerir el

servicio de mantenimiento y reparacion de computadoras, expandiéndonos a largo plazo

a nivel regional y nacional, brindando el mejor servicio y atencion al publico.

Creacion de Valores Corporativos, Principio y Metas:
Valores:

Colaboracion: en las actividades que se desarrolla en la empresa, asi como en las

diferentes areas de la organizacion.

Compromiso: que se adquiere al incorporarse a las tareas, respecto a la realizacion del

con gusto, optimismo y plenitud de entrega.

Cumplimiento: Conceder plenamente a las tareas y responsabilidades encomendadas sin

limitar tiempo o esfuerzo y dando siempre la mayor capacidad

Entusiasmo: para desarrollar proyectos que permitan alcanzar los logros corporativos

como personales.

Eficiencia: utilizando de forma apropiada los medios y recursos con los cuales contamos,
para el logro de objetivos y metas programadas, mejorando el uso de los recursos y el

tiempo disponibles.

Honestidad: proceder con honradez e integridad a las actividades diarias,
correspondiendo a la confianza que los clientes han depositado. Respetar, cuidar y hacer
un uso adecuado y razonado de todos los valores y recursos técnicos, materiales,

econdmicos que se nos han encomendado.
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Profesionalismo: Cumplir con las responsabilidades y retos del trabajo diario,

imprimiendo en ello todos los conocimientos y habilidades personales.

Responsabilidad: en las diferentes acciones que se desarrollan en la organizacion.

Principios:

Etica: en las acciones y actividades que se realizan en la empresa tanto interna como

externa.
Lealtad: con la empresa, compafieros de trabajo, clientes y proveedores.

Respeto: a los compafieros de trabajo, clientes y proveedores, asi como a los

colaboradores.

Servicios de Calidad: dar servicios con calidad para lograr la satisfaccion del cliente, al

gozar de buenos productos y servicio, y de esta manera conseguir su fidelidad.

Metas:
Captar mayor clientela: servir a los clientes con eficiencia y crear una relacion bilateral.

Calidad Total: Obtener calidad en productos y servicio, es el mayor logro para alcanzar

los objetivos.

Colaboradores Comprometidos: Colaboradores motivados con la labor que

desempefian resaltando los valores y principios corporativos de la empresa.

Comunicacion Organizacional: Comunicarse entre colaboradores, jefatura y clientela

con cordialidad y respeto

Crecimiento: Oportunidad de expansion a nivel nacional, utilizando las ganancias y
capacidades para desarrollar y proporcionar novedosos productos, servicios y soluciones

que satisfagan a las necesidades de los clientes.

Efectividad: Lograr efectividad en cada uno de los procesos laborales de la empresa.

Innovacion: Trabajar en ambientes fluyan las ideas que contribuyan a la mejora continua

de los procesos.

73



Posicionamiento: Realizar un buen trabajo, que conduzca a la empresa hacia la

innovacion y desarrollo, creando un espacio en la mente del consumidor.

Rentabilidad: Adquirir mayor rentabilidad, trabajando con mucho esfuerzo para generar

suficientes beneficios.

Toma de decisiones: Tener la mejor capacidad para elegir una solucién a conflictos que

se le presente en el ambito laboral sea este interno o externo

Diserio del ciclo de Servicio.

En base a la observacion realizada por el autor se determina varias falencias que
existen al momento de prestar el servicio por parte de los colaboradores de la empresa
Setmyrcop S.A., para lo cual fue necesario revisar el ciclo de servicio y poder determinar
los momentos que deberia recibir el cliente para un mejor servicio se establece lo

siguiente:

1. Elcliente llega al establecimiento o local de la empresa Setmyrcop S.A. (1 min)

2. Sedirige a la recepcion y recibe atencion. (1 min)

3. El cliente informa la afectacion del equipo y el recepcionador realiza el ingreso
del equipo. (5 min)

4. El cliente recibe Nota de Entrega y se le comunica que sera llamado en menos de
24 horas o recibira un mensaje de texto por WhatsApp. (2 min)

5. Laempresa Setmyrcop S.A. se comunicara con el cliente e informara el dafio o el
estado del equipo y su costo. (24 horas)

6. El cliente toma la decision de realizar la reparacion y/o mantenimiento del equipo
en la empresa Setmyrcop S.A. caso contrario la retira y solo pagara el costo de la
revision. (2 min)

7. En caso de requerir el servicio la empresa Setmyrcop S.A. esta obligada de
entregar el equipo en su debido funcionamiento correctivos y explicando las

medidas preventivas y garantia que la empresa ofrece a sus clientes. (48 horas)
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Organigrama Funcional

Tabla 14. Organigrama Funcional.

Gerente General

!

Funciones Especificas:

e Planificacion organizacion, direccion y control de los recursos.
e Determinacion de objetivos, metas y actividades.

e Buenas relaciones con los proveedores, colaboradores y clientes.
e Supervision y fiscalizacion de las actividades operativas y

adminictrativiac

Operador Técnico

l

l

Operador Compra
Operador Ventas

v

Operador Contable

l

Funciones Especificas:

e Revision del buen
funcionamiento de
los servidores y la
red.

redes de
computadoras.

e Soporte Técnico a
los usuarios.

e Soporte Técnico a
la empresa.

e Preparaciony
limpieza de los
equipos.

e Asesoramiento a
los clientes en la
adecuada
utilizacion de las
computadoras.

e Implementacion de

Funciones Especificas
Operador de Compra:

e Efectuar compras.

e Mantener
informado al
gerente acerca del
avance de las
compras.

e Chequeary
verificar materiales
y equipos
adquiridos.

Funciones Especificas
Operador de Ventas:

e Brindar un servicio
eficiente.

e Elaboracion
facturas.

e Entregar pedidos.

e Realizar inventario
fisico de la
mercancia
existente.

Funciones Especificas:

e Revisar Facturas.

e Liquidar Facturas.

e Tener al dia los
libros de costos.

e Estaral diaen las
disposiciones
tributarias.

e Realizar la
elaboracion de
estados
financieros.

e Hacer el pago a los
proveedores.

e Revisiony
registros contable
de facturas para el
pago a proveedores
y colaboradores.
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Perfil del puesto:

Cargo: Gerente General

Perfil del Cargo

Edad: 25 a 40 anos
Sexo: Indistinto

Estado civil: Indistinto

Funcién Basica

Es responsable del desempefio del centro de computo; con la finalidad de asegurar

la calidad y permanencia del servicio ofrecido; planificando, organizando, dirigiendo y

coordinando el funcionamiento y desarrollo de todas las actividades de manejo,

administracion y proyeccion de la empresa Setmyrcop S.A.

Funciones especificas:

Planificar, organizar, dirigir y controlar el recurso informético de la empresa
Setmyrcop S.A.

Evaluar el logro de objetivos y el desempefio de las personas a su cargo.
Determinar objetivos, metas y actividades de la empresa Setmyrcop S.A. que den
respuesta a las necesidades detectadas.

Realizar evaluaciones periddicas del cumplimiento de las funciones de los
diferentes departamentos.

Crear y mantener buenas relaciones con los proveedores, colaboradores y clientes
para mantener el buen funcionamiento de la empresa Setmyrcop S.A.

Velar por la eficacia y la eficiencia de la atencion que se otorga a los clientes de
la empresa Setmyrcop S.A.

Supervisar y fiscalizar las actividades operativas y administrativas.

Toma decisiones en base a estados financieros.

Aprueba y autoriza las compras que se deben realizar.

Seleccidn de personal.

Competencias Conductuales:

Trabajo en equipo

Capacidad de toma de decisiones
Iniciativa propia

Capacidad de analisis y de sintesis

Actitudes positivas en las relaciones interpersonales.
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Competencia Técnica:
» Estudios profesionales en Administracion o carreras afines.
» Experiencia en las actividades del puesto

Capacitacion minima requerida:

Cursos generales

*  Word

+ Excel

» Power Point
* Internet

Cursos de Especializacion

* Seminarios de Recursos Humanos
- Liderazgo de Excelencia.
- Liderazgo Efectivo para Gerentes.
- Administracion del Talento Humano por Competencias.
- Leyes Laborales.
Seminarios de Contabilidad
- Consolidacion de Estados Financieros.
- Anélisis y Control de las Cuentas: Inventarios y Activos Fijos
- Formas de Facturas
Ambiente de Trabajo:
Buen ambiente laboral y espacio fisico acorde a las necesidades del centro de
computo apto para realizar sus tareas de manera eficiente, eficaz y responsable,

contribuyendo con el desarrollo de la empresa.

Especificaciones:
Toma de decisiones
» Evaluar el desarrollo de la empresa en base a sus estados financieros y el
desempefio de los colaboradores.
» Controlar los presupuestos y autorizar las inversiones necesarias para el desarrollo
de la empresa Setmyrcop S.A.
» Ejercer la representacion de la empresa en los procesos en que este sea parte o

tenga interés.
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Relaciones Interpersonales:
* Internas: Con todo su equipo de trabajo
» Externa: Con los proveedores.
Situacion Tipica:
* Vigilar que el personal cumpla con las politicas de la empresa
» Autorizar 6rdenes de compra
» Verificar si se atienden oportunamente el requerimiento de los clientes de la
empresa.
Procesos en los que interviene:

Compras

» Actividades generales de la empresa.

» Planeamiento estratégico de actividades.
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Perfil del Puesto

Cargo: Técnico Operador de Sistemas Computacionales

Perfil del cargo

Edad: 25 a 40 anos
Sexo: Indistinto

Estado civil: Indistinto

Funcién Basica

Es el responsable de analizar y describir y da soporte técnico a los usuarios en

actividades relacionadas al buen funcionamiento del hardware y software a los problemas

que surjan con los equipos de computo con el fin de mantener funcionando el sistema; es

el encargado del analisis y disefio de sistemas de informacion y la configuracion de

servicios de computo y redes, asi como el dominio de herramientas de programacién e

ingenieria de software.

Prepara soportes de almacenamiento, administra la informacién y opera

dispositivos fisicos del equipo (hardware).

Funciones Especificas

Revisar diariamente el buen funcionamiento de los servidores y la red de la
empresa Setmyrcop S.A.

Realizar evaluaciones periddicas del desempefio de los servidores y los equipos de
red.

Analisis, disefio y optimizacidn de sistemas de informacion.

Desarrollo de programas y operacion de computadoras para optimizar la solucion
de problemas.

Implementacion de redes de computadoras.

Diagnostica fallas de los componentes de una computadora 0 en sus equipos
periféricos.

Llevar el control e inventario de los equipos de computacion y licencias de

software de la empresa Setmyrcop S.A.
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Estudiar las necesidades y proponer las soluciones necesarias para la adquisicion
de equipamiento computacional requerido, proponiendo las caracteristicas de
equipos a adquirir.

Planea y coordina instalaciones de servicios de internet en la empresa Setmyrcop
S.A.

Reportar a los proveedores de equipos cuando existan inconvenientes con los
equipos de computo y demas dispositivos adquiridos.

Dar soporte técnico a los usuarios en actividades relacionadas al buen
funcionamiento del hardware y software.

Proveer el soporte técnico necesario de computacion a todas las unidades de la
empresa Setmyrcop S.A.

Apoyar en la actualizacion periddica del inventario de hardware y software de las
computadoras de la empresa Setmyrcop S.A.

Preparar y limpiar todo el equipo.

Mantener y vigilar los informes de las computadoras.

Asesorar a los clientes en la adecuada utilizacion de las computadoras.

Elaborar informes técnicos sobre el Estado de cada uno de los equipos de coémputo

al Jefe Inmediato (Gerente).

Competencias Conductuales

Laborar con responsabilidad y ética.
Capacidad de actualizacion en el desarrollo tecnoldgico.

Capacidad de identificar y analizar problemas.

Competencias Técnicas

Estudios profesionales en Ingenieria en Sistemas a carrera a fines.
Organizacion, administracion y manejo de informacion.

Experiencia minima 1 ano.

Capacitacion minima requerida

Cursos
- Mantenimiento y reparacion de ordenadores.
- Conocimientos técnicos actualizados.

- Ensamblaje y funcionamiento interno de ordenadores.
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- Instalaciones de Windows.

- Cursos de Especializacion

- Manejo de redes

- Programacion de computadores.

- Manejo de herramientas informaticas.
Conocimiento del Idioma

- Ingles intermedio
Ambiente de Trabajo

- Espacio fisico adecuado con los materiales y equipos necesarios para la

ejecucion de sus labores.
Especificaciones

Responsabilidad y cumplimiento en la calidad de sus trabajos y de la seguridad y
confidencialidad de la informacidn, debiendo aplicar rutinas de prevencion de dafios y

proteccion de la informacion.

Operar computadoras personales mediante sistemas operativos de entorno gréfico.
Relaciones Interpersonales

Internas: Con el personal que labora dentro de la empresa Setmyrcop S.A.
Externas: Con los clientes y proveedores.

Situacién Tipica

e Poner el equipo en funcionamiento y entrar al sistema operativo en menos de 5
minutos.

e Toma decisiones referentes al desempefio de los equipos de computo.
Procesos en los que interviene:

e Solicitud de Compras.

e Compras
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Perfil del Puesto
Cargo: Operador de Compras
Perfil del cargo:

e Edad: 25 a 40 afos
e Sexo: Indistinto

e Estado Civil: Indistinto
Funcién Basica:

Ejecuta los tramites para la adquisicion de materiales y equipos requeridos por la
empresa, estudiando las cotizaciones y presupuestos, a fin de obtener los materiales y

equipos en las mejores condiciones de precio y calidad.
Funciones Especificas:

e Recibe, estudia y analiza cotizaciones y presupuestos de acuerdo con las
necesidades de la empresa.

e Efectla las compras personalmente.

e Lleva un control de archivo de proveedores, 6rdenes de compra y cotizaciones
recibidas.

e Mantiene informado al gerente acerca del avance de las compras.

e Chequea y verifica materiales y equipos adquiridos.

e Elabora informes periodicos de las actividades realizadas.
Competencias Conductuales

e Liderazgo
e Responsabilidad

e Conocimiento de la industria y del mercado.
Competencias Técnicas:

e Estudios en carreras administrativas.
e Técnicas de negociacion
e Planificacion Estratégica

e Experiencia minima 1 ano en el area de compras.

82



Capacitacién minima requerida:

Word

Excel
Power Point
Project

Cursos de Especializacion:

e Seminarios
e Gestion de Compras

e FEticay Responsabilidad
Conocimiento de Idiomas:
- Ingles Intermedio
Ambiente de Trabajo:
- Oficina apropiada para tareas administrativas.
Especificaciones:

e Mantener los niveles de calidad que el producto y servicio le ofrecen al cliente.

e Procurar obtener materiales al precio mas bajo posible, compatible con la calidad
y el servicio requerido.

e Reducir el total de costos que realiza la empresa para la mejor obtencién de
utilidades.

e Eleccion de proveedores.
Relaciones Interpersonales:
Internas: Con el gerente y el area o departamento contable para coordinar las compras.
Externas: Con los proveedores
Situacion Tipica:

e Trato permanente con proveedores.

e Darle abastecimiento y continuidad de material a la empresa Setmyrcop S.A.
Procesos en los que interviene

- Compras y Recepcion de mercaderias
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Perfil del puesto.
Cargo: Vendedor
Perfil del cargo:

e Edad: 25 a 40 afos
e Sexo: Indistinto

e Estado Civil: Indistinto

Funcién Basica:

Atender a los clientes del centro de computo de una forma cortés y amable

brindando confianza y seguridad a los clientes.
Funciones Especificas:

e Establecer un nexo entre el cliente y la empresa.

e Brindar la informacion necesaria y requerida por los clientes.

e Brindar un servicio eficiente al cliente.
e Prestar atencion a las operaciones de los clientes.
e Elaborar las facturas de ventas.

e Entregar pedidos.

e Actualizarse constantemente en los precios de los productos y servicios que ofrece

la empresa.
e Realizar inventario fisico de la mercancia existente.
e Asear los mostradores y el local.

e Surtir los mostradores.
Competencias Conductuales:

e Personalidad activa.

e Empatia.

e Estabilidad emocional.
e Organizacion.

e Habilidades comunicativas
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Competencias Técnicas:
- Estudios en Marketing o carreras afines.
Capacitacion minima requerida:

e \Word
e Excel

e Power Point
Cursos de Especializacion:

e Seminarios
e \entas

e Atencion al cliente
Ambiente de Trabajo
- Lugar adecuado para la interaccion con los clientes.
Especificaciones:

e Dar servicio a los clientes.

e Conocer los productos y servicios que ofrece la empresa.
e Incrementar las compras de los clientes actuales.

e Mantener y retener a los clientes.

e Informar sobre los servicios que ofrece la empresa.
Situacion Tipica:

e Sociabilidad con los clientes.

e Asesorar técnica, comercial y profesionalmente a los clientes.
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Perfil del puesto.
Cargo: Contador
Perfil del cargo:

e Edad: 25 a 40 aios
e Sexo: Indistinto

e Estado Civil: Indistinto
Funcién Basica:

Es la persona responsable del registro y control de las operaciones contables que
se realizan en la empresa Setmyrcop S.A., asi como la presentacion a la gerencia de los

estados financieros y el pago a los proveedores y a los colaboradores de la empresa.
Funciones Especificas:

e Revisar facturas.

e Liquidar facturas.

e Archivo general de todos los documentos respectivos a sus funciones.

e Tener al dia los libros de costos.

o Estar al dia en las disposiciones tributarias exigidas por el SRI.

e Comunicar al gerente sobre el presupuesto que necesita periddicamente la
empresa.

e Realizar la elaboracion de estados financieros periddicamente y la presentacion de
esta informacion de manera clara y precisa.

e Hacer el pago a los proveedores.

¢ Diligenciar comprobantes de ingreso, egreso y notas de contabilidad.

e Revision y registro contable de las facturas para el pago a proveedores y
colaboradores de la empresa.

e Registrar cheques emitidos y 6rdenes de pago.
Competencias Conductuales:

e Organizacion.

e Responsabilidad.

e Aprendizaje permanente.
e FEtica
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Competencias Técnicas

e Estudios en Ingenieria en C.P.A.

e Experiencia minima 1 afio en Tributacion.

e Técnicas de archivo
Capacitacion minima requerida:

e Word.
e Excel financiero y estadistico

e Power Point
Ambiente de Trabajo
- Oficina acondicionada
Especificaciones:

e Revision de los registros contables.

e Preparar y presentar las declaraciones tributarias correspondientes.

o Clasificar, registrar, analizar e interpretar la informacion financiera de la empresa.

Situacion Tipica:

e Aperturas de libros de contabilidad.

e Interpretacion de los estados financieros.

87



Manual de Procesos

Compra de Productos:

Objetivo:

Gestionar en forma eficiente y eficaz las adquisiciones de la cantidad y calidad

adecuada de suministros, sean bienes y/o servicios que requiere la empresa Setmyrcop

S.A. para obtener un adecuado funcionamiento de la empresa.

Politicas:

Las érdenes de compras seran aprobadas y autorizadas por la gerencia.

Los contratos o acuerdos con proveedores seran firmados Unicamente por la gerencia.
La compra de mercaderias se realizara solo los dias laborables.

El contacto de los proveedores sera a través de la visita hacia sus locales.

En caso de necesitar de un producto agotado el contacto del proveedor se lo hara via
telefonica.

El encargado del inventario debera llevar un registro del desabastecimiento de la
mercaderia.

En caso de averio y faltante de mercaderia el responsable serd el encargado de

inventarios y sera descontado de su sueldo.

Procedimiento de compras:

Operador Técnicos:

1.
2.
3.

Identifica necesidades de productos.
Elabora y firma requisicion de compras.
Emite la “requisicion de compras” al encargado de compras, es necesario que adjunte

especificaciones técnicas en caso de productos nuevos.

Operador de Compras:

El encargado de compras recepta la “requisicion de compras”

Inspecciona contenido del documento y si el caso amerita, verifica especificaciones
técnicas.

Si esta correcto el reporte, se registra y se elabora orden de compras.

Firma de la orden de compras en original y copia.

Envia a contador el documento en original y copia.

88



Contador:

1. Recepta el documento emitido por compras en original y copia.

2. Decide si es viable la aprobacion de la requisicion.

3. Si larequisicion es aprobada, elabora orden de compras.

4. Envia a gerencia original y copia de orden de compra
Gerente:

1. Recepta orden de compra.

2. Revisa el documento.

3. Firma el documento.

4. Entrega documento al contador
Contador:

1. Recibe documento.

2. Envia copia y original de orden de compras al encargado de compras
Compras:

1. Recibe original y copia de orden de compras.

2. Entrega orden de compras a proveedores.

3. Recibe el pedido y factura por parte de proveedores.

4. Verifica el pedido mediante firma.

5. Envia factura a contador para su respectivo pago.

Contador:

1. Recibe factura de encargado de compras para respectivo pago de proveedores.
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Iméagenes 3. Flujograma Compras.
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Ventas:
Objetivo:

Persuadir al cliente ofreciendo servicios y productos informaticos de Optima
calidad con el debido trato que los interesados se merecen, valiéndose de su fuerza de
ventas, aplicando técnicas y politicas de ventas acordes con el producto que se desea

vender.
Politicas de Ventas:

Los precios de los servicios de mantenimiento y reparacion de computadoras y
los niveles de stock de productos informaticos estan sujetos a cambios sin previo aviso,

estudio del responsable del area de Ventas por precios actualizados y disponibilidades.

¢ No se aceptan cambios ni devoluciones de ventas: Salvo algunas excepciones
muy bien justificadas, previa verificacion del estado del producto en cuestion por
el departamento Técnico y su autorizacion por la Gerencia. El responsable del
area de Ventas encargado del Cliente debera guiarlo en este proceso hasta su
término.

e Laforma de pago es en efectivo. Para los clientes fijos previamente registrados,
se aceptan cheques nacionales, certificados y girados a nombre del propietario.

e Garantia: Los equipos de computo que se comercializan poseen un afio de
garantia, para acceder al servicio el cliente debe contar con la factura, y las
condiciones de que el sello de garantia no haya sido retirado o dafiado sin
autorizacion.

e Servicio Técnico: el servicio técnico de los equipos con garantia sera realizado
Gnicamente por el personal autorizado de la empresa, siempre que los equipos
posean fallas o mal funcionamiento de fabricacion. Otras fallas generadas por el
usuario tendran costos adicionales.

e Ofertas y Promociones: Nuestras ofertas y promociones seran notificadas por
medio de un correo masivo o notificadas directamente por el responsable de
Ventas. O bien, son consultables en la seccién de promociones de la pagina web
o de las redes sociales. Todas nuestras ofertas y promociones estan sujetas a la
vigencia especificada en la promocion o hasta agotar existencias. Los precios de
ofertas y promociones solo podran ser validos durante la vigencia de dicha
promocion, sefialada en el anuncio o cotizacién correspondiente.
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Sobre Envios: los envios de mercancia NO estan asegurados; si el cliente desea
asegurar la mercancia, debera de pagar un cargo adicional por concepto de
Seguro de mercancias. De requerir la contratacion de seguro para su envio, el
porcentaje del cargo por este concepto se calcula de acuerdo con las politicas de
la mensajeria que se contrate. Es recomendable considerar la opcion del seguro.
Si el cliente no desea pagar el Seguro de mercancias, la empresa Setmyrcop S.A.
no es responsable dafios fisicos, robo, extravio o de cualquier siniestro ocurrido a
la mercancia.

Devoluciones del Producto: El cliente tiene 7 dias naturales, a partir de la fecha
de recepcién de la mercancia, para solicitar un tramite de devolucion con el
responsable de Ventas de la empresa Setmyrcop S.A. Para cualquier tema de
devolucién de producto, el cliente primero deberd exponer el caso al area de
Ventas quien le informara si su solicitud puede ser evaluada o no, y de este modo
el cliente cuente con una Pre-autorizacion para enviar el o los productos de vuelta
a la empresa Setmyrcop S.A. para el trdmite de inspeccién fisica y de devolucion
(si aplica). El cliente no debera enviar el producto a la empresa sin haber obtenido
la Pre-autorizacion de parte del area de Ventas. En caso de autorizarse el envio, el
producto debera enviarse a la empresa maximo al dia siguiente de que se haya
autorizado dicho envio. El o los equipos que el cliente desee devolver a laempresa
deberan ser enviados completos (empaque original intacta, manuales etc.). Una
vez que el producto o los productos se encuentren fisicamente en la empresa, seran
inspeccionados para validar si la devolucion del producto o de los productos es
aceptada. En caso de que el producto en cuestion tenga marcas de haber sido
instalado o dafios, la devolucion no seré aceptada, y el producto o los productos
seran devueltos al cliente. En caso de que la devolucion sea autorizada, se cobrara
el valor de un 20% de la mercancia retornada por gastos de administracion y de
Re-almacenaje en la bodega de la empresa. Todos los gastos de envio generados
por devolucion de producto corren a cuenta del cliente. No todos los productos
son sujetos a un tramite de devolucion. El responsable del area de Ventas le
informara al cliente si el producto que quiere devolver es sujeto o no a

devoluciones.
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Venta de producto:

1
2
3.
4

@ N o o

9.

. Atiende al Cliente y recepta requerimiento.

Ofrece productos y/o servicios.

Realiza demostracion e indica precios.

Informa al Cliente las formas de pago. Si el cliente no esta con el producto y /o
servicio, precio o forma de pago. Finaliza la venta.

Procede a tomar el pedido.

Elabora una factura Original y Copia.

El cliente recepta factura original y verifica sello de cancelado.

En caso de que el cliente haya realizado la compra de un producto fisico, se le Indica
la fecha de entrega en coordinacion con el cliente.

Elabora reporte de ventas.

10. Entrega reporte de ventas al gerente.

Gerencia:

o~ w0 N

Recibe informe de venta.
Revisa items a despachar.
Elabora orden de despacho de productos.
Firma orden de despacho.

Entrega orden de despacho

Vendedores:

1
2
3.
4

. Adjunta copia de informe de entrega de productos a los clientes.

Recibe orden de despacho.
Entrega el pedido a los clientes.

Elabora original y copia informe de entrega de productos a los clientes.

Venta de servicio.

1. Atiende al Cliente y recepta requerimiento.
5.
6
7

Ofrece servicios.

Realiza demostracion e indica precios.

Informa al Cliente las formas de pago. Si el cliente no esta de acuerdo con el precio
o forma de pago. Finaliza la venta.

Procede a tomar el pedido.
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9. Brinda servicio técnico.

10. Recibe del operador técnico informe de items a facturar.
11. Verifica el precio del servicio a facturar.

12. Elabora factura original y copia.

13. Entrega al cliente original da factura.

14. El cliente recepta factura origina y verifica sello de cancelado.

15. Finaliza la venta
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Imagenes 4. Flujograma Vendedor.
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Servicio Técnico de Mantenimiento y Reparacién de Computadoras:
Objetivo:

Brindar soporte técnico con personal capacitado, primando la calidad,

responsabilidad, honradez y rapidez en el servicio ofrecido.

Politicas:

- Mantener el stock de repuestos adecuado.

- Realizar inventario periédico de las piezas y componentes que posee el
departamento.

- Brindar el servicio una vez que el cliente haya realizado el pago.

- Informar al cliente las anomalias que poseen los equipos antes de proceder a la
reparacion o mantenimiento de la empresa.

- Proporcionar al cliente el presupuesto del diagnéstico del equipo.

- Es obligacion del cliente hacer copia de seguridad de sus archivos previo a dejar
el equipo en el departamento Técnico.

- El servicio técnico de los equipos con garantia a un afio que la empresa
comercializa sera realizado al presentar la factura de compra, ademas verificar que
no haya sido dafiado el sello de garantia, y que los equipos posean fallas o mal
funcionamiento de fabricacion.

- Cumplir con los plazos de diagndsticos y reparaciones que se informan al ingreso
de los equipos de computo.

- Emitir informes sobre el mantenimiento de los equipos de cdmputo.
Procedimiento:
Vendedor:

1. Atiende al cliente.

2. Ofrece el servicio.
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Operador Técnico:

Atiende al Cliente.

Recepta del cliente solicitud mantenimiento y reparacion.

Inspecciona el equipo de computo observando las fallas reportadas por el cliente.
Informa al cliente el diagnéstico del equipo.

Elabora cotizacion.

Entrega al cliente la cotizacion.

El cliente acepta lo indicado en la cotizacion. Si no acepta, finaliza la atencion.

© N o g b~ w D

Elabora original y dos de informe de reparaciones que se le realizaran al equipo con
su respectivo precio en cada item.

9. Entrega original de informe de reparacion.

10. Informa al cliente tiempo de entrega del equipo.

11. Emite al vendedor copia de informe de items a facturar

Vendedor:

Recibe copia de informe de items a facturar.
Verifica precios a facturar.

Elabora original y dos copias de factura.
Entrega al cliente original de factura.

Recibe del cliente el pago del servicio segln la factura.

o o wbdE

Entrega al operador técnico una copia de factura cancelada

Operador Técnico:

1. Recibe copia de factura cancelada.
2. Procede a realizar el servicio.

3. Entrega de equipo al cliente.
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Imagenes 5. Flujograma Servicio Técnico

SERVICIO TECNICO DE REPARACION Y MANTENIMIENTO
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Implementacion de Uniformes, tarjeta de presentacion y credenciales.

El uniforme, tarjeta de presentacion y credencial daré a la empresa Setmyrcop S.A

formalidad y seguridad a sus clientes al momento de ser atendidos.
Uniforme:

Para lograr el reconocimiento se propone disefiar un modelo de uniforme para los
colaboradores, que comprende de una camiseta donde el frente de la camisa contiene el
logo de la empresa, pantalon jean color azul (lunes- miércoles y viernes), color negro

(martes, jueves y sdbados) y zapatos deportivos color blanco.

Iméagenes 6. Uniformes

Tarjeta de presentacion:

Es importante la realizacion de las tarjetas de presentacion para la empresa la cual
es muy significativo, ya que con ella se podré dar a conocer los servicios y productos que
brinda la empresa Setmyrcop S.A., donde da una mayor sensacion de confianza y
seguridad, Se realizara las tarjetas de presentacion con el fin que los clientes puedan crear
una buena imagen de la empresa Setmyrcop S.A. y de la propietaria, donde se dara a
conocer informacion precisa y necesaria como el nombre de la empresa Setmyrcop S.A.,
imagen de ciertos productos que ofrece, direccion, teléfono y logo de la empresa
Setmyrcop S.A., la tarjeta de presentacion también permitira el incremento de las ventas
y contacto de los clientes.

Iméagenes 7. Tarjeta de presentacion.

()1860520518 f§;tmyrnnp‘fﬂ . setmyrcop (Onssas20sie f§etmyrnnp&‘ setmyrcap
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Credencial:

Se bosquejo un modelo de credenciales tanto para el personal de técnico y
administrativo, la cual ayudara a ser identificados por los clientes que visiten la empresa
Setmyrcop S.A.

Imagenes 8. Credenciales

Disefio del Letrero Comercial para el local de empresa.

En todo local comercial debe haber un letrero identificado y el presente trabajo de

investigacion pretende realizarlo.

Se plantea elaborar un letrero identificativo para colocarlo en las afueras del local
el cual actualmente no cuenta con ninguno, en él se detallara logo de la empresa, articulos

a disposicion, redes sociales, ubicacion y nameros telefonicos.

Iméagenes 9. Letrero.
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Brandeo Vehicular de la empresa

El transporte de la empresa se transporta por toda la ciudad de Guayaquil el cual
no cuenta con ninguna publicidad del negocio, por esta razén se propone brandear el
vehiculo con el logo, redes sociales y nimeros de teléfonos, aprovechando la oportunidad

para captar la atencién de posibles clientes.

Imégenes 10. Brandeo Vehicular

Interaccion y participacion en las Redes Sociales

Debido a la gran demanda y uso que tienen las redes sociales se considera importante

y necesario interactuar dia a dia en las redes como:

e Facebook.
e |nstagram

Con la finalidad de desarrollar publicidad, promociones, interactividad con los clientes y

dar a conocer la variedad de los productos que ofrece la empresa.

Imagenes 11. Redes Sociales.
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Creacién de Banners:

Los banners son importantes para poder posesionar la empresa, ya que con ella
puede dar a conocer en el mercado del sector suroeste, esto ayuda al incremento de las

ventas, ver los productos y servicios que ofrece la empresa.

Imégenes 12. Banners.
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Packaging:

Siempre se ha dicho que el producto es lo més importante para un negocio, pero
con el pasar del tiempo el cliente también desea que el empaque sea agradable
visualmente, ademas tener un Packaging definido ayudara a que los clientes potenciales
puedan ver la diferenciacién en todo momento, desde la compra del producto o equipo

hasta el consumo de este.

Imagenes 13. Packaging

SETMYRCOP
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Tarjeta de Benéficos:

La tarjeta de beneficios la empresa la otorgara gratuitamente a sus clientes. Esto les
consentird a los usuarios obtener un pequefio descuento al momento de efectuar la
compra. La idea de la implementacion de esta tarjeta de beneficios es para crear un
vinculo de fidelizacion entre cliente y la empresa la cual permitira la incrementacion de

las ventas.

Imagenes 14. Tarjetas de Beneficios.

Serpracod

Plan de Referidos:

Se propondra realizar un Plan de Referencia para recompensar e incentivar a los
clientes o usuarios que muestran su fidelidad para la empresa Setmyrcop S.A., de igual
manera esto servira para que otras personas que no conocen de la existencia de la empresa
puedan convertirse en clientes potenciales. A los clientes que den datos de un referido se

les otorgara el 5% de descuentos para su préxima compra 0 servicio técnico.

Imagenes 15. Plan Referidos

FADERANA DE REFERIDOS
CLIENTE REFERIDO
Dia de Compra Diade Compra

homire Apellide Cedula; |& Conwvenciom" |§Celul-— Comen Electronico Perfiles en Redes Sacial— . Hombre del Aeferido Apellido del Aeferic'- | #Celular del Asferi-- -
* ¥ ¥ ¥ ¥ ¥ 7| oSerTec < g z *| oSerTac ¥
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Redisefio del Local:
Se planifica redisefiar la parte exterior del local para asi tener mayor captacion del
publico y conseguir ese sentido de curiosidad y a su vez este sea mas visible los productos

que se ofrece colocados en los Stands o vitrinas.

Iméagenes 16. Redisefio Local.
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Presupuesto.

Tabla 15. Presupuesto.

PRESUPUESTO DE VENTAS

SETMYRCOP S.A. "'Servicios Técnico de Mantenimiento y Reparacion de Computadoras Personales'

SERVICIOS PRESTADO L}ﬁ?;ffo PRECIO| ARO 2020 ANO 2021 ARNO 2022 ANO 2023 ANO 2024
INSTALACION DE

HARDWARE(REPUESTOS) 80 $60,00| $ 4.800,00 | $ 5.040,00 $ 529200 | $ 555660 | $ 5.83443
INSTALACION DE PUERTOS

SERIAL/USB/COM 80 $45,00| $ 3.600,00 | $ 3.780,00 $ 396900 |$ 416745 | $ 4.37582
INSTALACION DE

TARJETAS 80 $50,00| $ 4.000,00 | $ 4.200,00 $ 441000 | $ 463050 | $ 4.862,03
VIDEO/SONIDO/LAN/RED

INSTALACION UNIDADES

DE ALMACENAMIENTO 100 $50,00| $ 5.000,00 | $ 5.250,00 $ 551250 | $ 578813 | $ 6.077,53
INSTALACION DE
SOFTWARE 200 $30,00| $ 6.000,00 | $ 6.300,00 $ 661500 | $ 694575 | $ 7.293,04
INSTALACION,
CONFIGURACION Y

REVISION DE REDES LAN. 20 $150,00| $ 3.000,00 | $ 3.150,00 $ 330750 | $ 347288 | $ 3.646,52
WAN, MAN
Qg‘AL'S'SYD'AGNOST'CO 200 $12,00| $ 240000 | $ 252000 | $ 264600 |$ 277830 |$ 291722
'\-/'I“é'B'SEZAYSOLUC'ON DE 200 $3500| $ 7.00000 | § 7.35000 | $ 771750 | $ 810338 | $ 850854
RECONFIGURACION DE PC's 120 $50,00| $ 6.000,00 | $ 6.300,00 $ 661500 | $ 694575 | $ 7.293,04
FS'E”F}'CSTALAC'ON GENERAL | 199 $60,00| $ 720000 | $ 7.560,00 | $ 7.93800 | $ 833490 |$ 875165
TOTAL INGRESOS POR
SERVICIOS PRESTADOS $ 49.000,00 | $ 51.450,00 $ 54.02250 | $ 56.723,63 | $ 59.559,81
PRESUPUESTO DE VENTAS DE EQUIPOS Y ACCESORIOS
SETMYRCOP S.A. "'Servicio Técnico de Mantenimiento y Reparacion de Computadoras Personales**

EQUIPOS A&JL'}'LL PRECIO| ARKO 2020 ANO 2021 ARNO 2022 ANO 2023 ANO 2024
Computadora de escritorio 12 $380,00 $ 4.560,00 | $ 4.788,00 $ 5.027,40 $ 5.278,77 $ 5.542,71
Monitores 12 $17500| $ 2.100,00 | $ 2.205,00 $ 231525 | $ 243101 | $ 255256
Computadoras portatiles 12 $550,00 | $ 6.600,00 | $ 6.930,00 $ 7.276,50 $ 7.640,33 $ 8.022,34
Impresoras 12 $280,00| $ 3.360,00 | $ 3.528,00 $ 370440 | $ 3.889,62 | $ 4.084,10
Teclados-Mouse y Parlantes 12 $2500( $ 300,00 | $ 315,00 $ 330,75 | $ 34729 | $ 364,65
DVR RE-WRITE 12 $40,00| $ 480,00 | $ 504,00 $ 52920 | $ 55566 | $ 583,44
Webcam - Audifonos 12 $20,00| $ 240,00 | $ 252,00 $ 26460 | $ 27783 | $ 291,72
Memorias Flash USB 24 $12,00| $ 28800 | $ 30240 $ 31752 | $ 33340 |$ 350,07
Discos duros externos 6 $80,00| $ 480,00 | $ 504,00 $ 529,20 $ 555,66 $ 583,44
Tintas de colores 48 $3500| $ 1.680,00 | $ 1.764,00 $ 185220 | $ 1.94481 | $ 2.042,05
TOTAL VENTAS DE
EQUIPOS Y ACCESORIOS $ 20.088,00 | $ 21.092,40 $ 22.147,02 | $ 23.254,37 | $ 24.417,09
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PRESUPUESTO DE COSTO

SETMYRCOP S.A. ""Servicio Técnico de Mantenimiento y Reparacion de Computadoras Personales'

EQUIPOS UNI ANUAL | PRECIO ANO 2020 ANO 2021 ANO 2022 ANO 2023 ANO 2024
Computadora de escritorio 12 $ 175,00 $ 2.100,00 $ 2.205,00 $ 231525 $ 2.431,01 $ 2.552,56
Monitores 12 $ 85,00 $ 1.020,00 $ 1.071,00 $ 112455 $ 1.180,78 $ 123982
Computadoras portatiles 12 $ 250,00 $ 3.000,00 $ 3.150,00 $ 3.307,50 $ 3.472,88 $ 3.646,52
Impresoras 12 $ 150,00 $ 1.800,00 $ 1.890,00 $ 1.98450 $ 208373 $ 218791
Teclados-Mouse y Parlantes 12 $ 10,00 $ 120,00 $ 126,00 $ 132,30 $ 138,92 $ 145,86
DVR RE-WRITE 12 $ 20,00 $ 240,00 $ 252,00 $ 264,60 $ 277,83 $ 291,72
Webcam - Audifonos 12 $ 10,00 $ 120,00 $ 126,00 $ 132,30 $ 13892 $ 14586
Memorias Flash USB 24 $5,00 $ 120,00 $ 126,00 $ 132,30 $ 13892 $ 14586
Discos duros externos 6 $ 40,00 $ 240,00 $ 252,00 $ 264,60 $ 277,83 $ 291,72
Tintas de colores 48 $20,00 $ 960,00 $ 1.008,00 $ 1.058,40 $ 1.111,32 $ 1.166,89
TOTAL PRESUPUESTO DE
VENTAS $ 9.720,00 $ 10.206,00 $ 10.716,30 $ 11.252,12 $ 11.814,72
Tabla 16. Sueldo y Aportacion.
SUELDOS Y APORTACIONES
Sueldo
Funciones Fondos Total
No. de que Sueldo por | Sueldo Aporte Sueldo 13er. 14to. de Anual
personas | desempefian | empleado | mensual | patronal anual Sueldo Sueldo | Vacaciones | reserva 2020
1 gg;irr‘;‘i $550,00 | $550,00 | $61,33 | $4.400,00 | $550,00 | $400,00 | $13333 | $0,00 | $5.483,33
1 Contador $420,00 | $420,00 | $46,83 | $3.360,00 | $420,00 | $400,00 | $133,33 | $0,00 | $4.313,33
Operador
Técnico de $45,72 | $3.280,00 $ 400,00 $133,33 $0,00
1 computadoras | $410,00 $ 410,00 $ 410,00 $4.223,33
Operador de
1 Compras $ 420,00 $ 420,00 $46,83 | $3.360,00 $ 420,00 $ 400,00 $133,33 $0,00 $4.313,33
Operador de
1 Ventas $ 410,00 $ 410,00 $45.72 | $3.280,00 $ 410,00 $400,00 $133,33 $0,00 $4.223,33
5 TOTAL $2.210,00 | $2.210,00 | $246,42 | $17.680,00 | $2.210,00 | $2.000,00 | $666,67 | $0,00 |$22.556,67
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Tabla 17. Plan de inversion.

PLAN DE INVERSION

Muebles y Enseres

Activo Cantidad | Costo Unitario Costo Total
(unidades) (Dolares) (Dolares)
Computadoras 6 $ 350,00 $2.100,00
Impresoras 3 $ 100,00 $ 300,00
Racks 4 $ 120,00 S 480,00
Escritorios 6 $ 100,00 S 600,00
Vitrinas Horizontales y verticales 6 $ 150,00 $ 900,00
Sillas tipo secretaria 6 $ 45,00 $ 270,00
Teléfonos 3 $ 18,00 S 54,00
Sillas de espera 4 $ 6,00 S 24,00
Aire acondicionado 1 $ 350,00 $ 350,00
Archivador 1 $ 80,00 $ 80,00
TOTAL $1.319,00 $5.158,00
Gastos de Inversion
Activo Costo Total
(Ddlares)
Sueldo y Salarios $22.556,67
Gastos Administrativos $ 1.600,00
Gastos Publicidad $2.640,00
TOTAL $26.796,67
OTROS
GASTOS DE INVERSION
Descripcion COSFO Total
(Délares)
Redisefio de Oficina y Gastos de Instalacion $ 1.500,00
Stock de Mercaderia $9.720,00
TOTAL $11.220,00
Inversién Total $43.174,67
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Tabla 18. Gastos Administrativos.

Gastos administrativos

Rubro Mensual Anual
Teléfono $30 $ 240,00
Luz $60 $ 480,00
Agua S 25 $ 200,00
Internet S 45 $ 360,00
Suministros de oficina S 40 $ 320,00

total $200 $1.600,00

Tabla 19. Gastos Publicidad.

Medio Publicitario

Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre

Total

Publicidad en Internet

Facebook 200 a 1000 like x Dias

$ 20,00 $ 20,00 $ 20,00 $ 20,00

$80,00

Instagram 200 a 800 like x Dias

$ 15,00 $ 15,00 $ 15,00 $ 15,00

$ 60,00

Publicidad Radial

Radio City 89.3 FM

Paquete B (Mafiana-Tarde y Noche)

(7a8am. - 12 a 13 pm - 7.30 a 8.30 pm) 2 50000

cufias rotativas.

$ 800,00

$1.600,00

Publicidad Transito

Movil
PubliTech LED

Modalidad Exterior (2 MESES)

Permiso Movilidad (Agencia ATM)

$ 300,00 $ 300,00

$ 600,00

Publicidad Exterior

Imprentas
Gréficas

4 Roll Up 1,5 x 1 metros (Ferias)

$ 300,00

$ 300,00

Costo Total

$2.640,00
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Tabla 20. Depreciacion.

Tabla de Depreciacion 10 afios
. . Vida util Dep. Dep. Afios Valor En
Eardd Actie (Afios) Coste Anual Mensual Depreciacién Libros
6 Computadoras 3 $350,00 | $2.100,00 $ 700,00 $58,33 1 $1.400,00
2 Impresoras 3 $100,00 | $200,00 $ 66,67 $5,56 1 $133,33
4 Racks 10 $120,00| $480,00 $ 48,00 $4,00 10 $0,00
6 Escritorios 10 $100,00 | $600,00 $ 60,00 $5,00 10 $0,00
6 Vitrinas Horizontales y verticales 10 $150,00 | $900,00 $90,00 $7,50 10 $ 0,00
6 Sillas tipo secretaria 10 $45,00 | $270,00 $27,00 $2,25 10 $0,00
3 Teléfonos 10 $18,00 | $54,00 $ 5,40 $0,45 10 $ 0,00
4 Sillas de espera 10 $6,00 $ 24,00 $2,40 $0,20 10 $0,00
1 Aire acondicionado 5 $350,00 | $350,00 $ 70,00 $5,83 5 $ 0,00
1 Archivador 10 $80,00 | $80,00 $ 8,00 $0,67 10 $0,00
Total $1.077,47 $ 89,79 $1.533,33
Tabla 21. Capital Propio.
Financiamiento
Inversion Total 43,175 100%
Capital Social 8.000 19%
Financiamiento 35.175 81%
Capital Propio
Jorge Rosales 5.000 12%
Haydee Jordan 3.000 7%
Total 8.000 19%
Tabla 22. Préstamo.
Inversién Total $43.175
Préstamo $35.175
Anualidad (A) $9.596
Tasa 11,33% | Interés Bancario
Periodo 5
TABLA DE AMORTIZACION
PERIODO PAGO CAPITAL INTERES SALDO INSOLUTO
0 $0,00 $0,00 $ 0,00 $35.174,67
1 $9.596,35 $5.611,06 $3.985,29 $ 29.563,60
2 $9.596,35 $6.246,80 $3.349,56 $23.316,81
3 $9.596,35 $6.954,56 $2.641,79 $16.362,25
4 $9.596,35 $7.742,51 $1.853,84 $8.619,74
5 $9.596,35 $8.619,74 $ 976,62 $0,00
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Tabla 23. Factibilidad del Proyecto.

FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

Crecimiento 5% 0% 5% 5% 5% 5%
INGRESOS UNI | PRECIOS afo 1 afo 2 afo 3 afo 4 afo 5
Computadora de escritorio 12 |$380,00| $4.560,00| $4.788,00| $5.027,40| $5.278,77 | $5.542,71
Monitores 12 [$175,00 | $2.100,00 $220500| $2.31525| $2.431,01| $2.552,56
Computadoras portatiles 12 | $550,00 | $6.600,00 | $6.930,00| $7.276,50| $7.640,33| $8.022,34
Impresoras 12 | $280,00 | $3.360,00| $3.528,00| $3.704,40| $3.889,62| $4.084,10
Teclados-Mouse y Parlantes 12 | $25,00 $ 300,00 $ 315,00 $ 330,75 $ 347,29 $ 364,65
DVR RE-WRITE 12 | $40,00 $ 480,00 $ 504,00 $ 529,20 $ 555,66 $ 583,44
Webcam - Audifonos 12 $ 20,00 $ 240,00 $ 252,00 $ 264,60 $ 277,83 $291,72
Memorias Flash USB 24 $12,00 $ 288,00 $ 302,40 $ 317,52 $ 333,40 $ 350,07
Discos duros externos 6 $80,00 $ 480,00 $ 504,00 $529,20 $ 555,66 $ 583,44
Tintas de colores 48 $35,00 | $1.680,00 $1.764,00| $1.852,20| $1.944,81| $2.042,05
INSTALACION DE
HARDWARE(REPUESTOS) 80 $60,00 | $4.800,00 $5.040,00 | $5.292,00| $5.556,60| $5.834,43
INSTALACION DE PUERTOS
SERIAL/USB/COM 80 | $4500| $3.600,00| $3.780,00| $3.969,00| $4.167,45| $4.375,82
INSTALACION DE TARJETAS
VIDEO/SONIDO/LAN/RED 80 | $50,00| $4.000,00| $4.200,00| $4.410,00| $4.630,50| $4.862,03
INSTALACION UNIDADES DE
ALMACENAMIENTO 100 | $50,00| $5.000,00 $5.250,00| $5.512,50| $5.788,13| $6.077,53
INSTALACION DE SOFTWARE 200 | $30,00| $6.000,00 $6.300,00| $6.615,00| $6.945,75| $7.293,04
INSTALACION, CONFIGURACION Y
REVISION DE REDES LAN, WAN, MAN 20 [$150,00| $3.000,00| $3.150,00| $3.307,50| $3.472,88| $3.646,52
ANALISIS Y DIAGNOSTICO PC 200 | $12,00| $2.400,00| $2520,00| $2646,00| $2.778,30| $2917,22
LIMPIEZA Y SOLUCION DE VIRUS 200 | $35,00| $7.000,00 $7.350,00| $7.717,50| $8.103,38| $8.508,54
RECONFIGURACION DE PC's 120 | $50,00 | $6.000,00 $6.300,00| $6.615,00| $6.94575| $7.293,04
REINSTALACION GENERAL DE Pc 120 | $60,00| $7.20000| $7.560,00| $7.93800| $8.33490| $8.751,65
TOTAL DE INGRESOS VENTAS Y
SERVICIOS PRESTADOS Y ACCESORIOS $69.088,00 | $72.542,40 | $76.169,52 | $79.978,00 | $83.976,90
Costos de Venta
) . S $ S S $
Equipos de Computos 9.720,00 | 10.206,00 |10.716,30 |11.252,12 |11.814,72
$ $ $ $
Total Costos de Ventas $9.720 | 10.206,00 10.716,30 11.252,12 11.814,72
Costo de Servicios
$ $ S $
Materiales e Insumos para Técnicos $1.000 | 1.050,00 1.102,50 1.157,63 1.215,51
$ $ $ $ $
Mano de Obra 422333 |586333  |586333 586333 | 586333
Total Costos
Servicios Prestados $5.223 $6.913 $6.966 $7.021 $7.079
Total de Costo Ventas + Costo de Servicios
Prestados $14.943 $17.119 $17.682 $18.273 $18.894
Utilidad Bruta en Ventas $54.145 $55.423 $58.487 $61.705 $65.083
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Tabla 24. Flujo de Caja.

Gastos Administrativos Precio Men Meses Anual Anual Anual Anual Anual
Teléfono $30 12 $ 240 $ 360 $ 360 $ 360 $ 360
Luz $60 12 $ 480 $720 $720 $720 $720
Agua $25 12 $200 $300 $ 300 $300 $ 300
Internet $45 12 $ 360 $ 540 $ 540 $ 540 $ 540
Suministros de oficina $40 12 $320 $480 $ 480 $480 $ 480
Total Gasto Administrativos $1.600 $2.400 $2.400 $2.400 $2.400
Otros Gastos Anual Anual Anual Anual Anual
Sueldos y Salarios $22.557 $25.533 $25.533 $25.533 $25.533
Publicidad $2.640 $2.640 $2.640 $2.640 $2.640
Interés $3.985,29 $3.349,56 $2.641,79 $1.853,84 $ 976,62
Depreciacién Anual de Activos $1.533,33 $1.533,33 $1.533,33 | $1.533,33 $1.533,33
Total Otros Gastos $30.715,29 $33.056,22 $32.348,46 | $31.560,51 $30.683,28
Total de Gastos administrativos y
Otros Gastos $32.315,29 $35.456,22 $34.748,46 | $33.960,51 $ 33.083,28
Utilidad Antes de Particip. e Impto. $21.829,38 $19.966,84 $23.738,93 | $27.744,41 $32.000,05
Participacion de Trabajadores 15% $3.274,41 $2.995,03 $3.560,84 | $4.161,66 $4.800,01
Impuesto a la Renta 25% $4.638,74 $4.242,95 $5.044,52 $ 5.895,69 $6.800,01
Utilidad NETA $13.916,23 $12.728,86 $15.133,57 | $17.687,06 $20.400,03
(+) Depreciacion $1.533,33 $1.533,33 $1.533,33 $1.533,33 $1.533,33
(-) Amortizacion -$5.611,06 -$6.246,80 -$6.954,56 | -$7.742,51 -$8.619,74
(-) Inversién Inicial -$43.175
(+)(-) Capital de Trabajo $ 8.000
(+) Valor de Desecho
(=) FLUJO DE CAJA ($) -$35.175 | $21.060,62 $20.508,99 $23.621,46 | $26.962,91 $30.553,10
TASA 18,6%
VAN $38.010
TIR 57,6%
ANO FLUJO
1 $21.060,62 0,84 S 17.757,69
2 $20.508,99 0,71 $ 14.580,59
3 $23.621,46 0,60 $ 14.159,65
4 $26.962,91 0,51 $ 13.627,87
5 $30.553,10 0,43 S 13.020,63
Monto a 5 afios | $ 122.707,09 S 73.146,43
Inversion Inicial | -$ 35.174,67 TR | 57,6%
VAN $ 38.009,53 S 49.560,66

Tabla 25.Punto de Equilibrio.

Punto de Equilibrio en Ventas

Ventas Netas $69.088
Costos Variables Totales 5$9.720
Costos Fijos Totales -$35.174,67
Punto de Equilibrio -$ 40.933,62
Ao 2020 S 54.144,67
Mayo S  6.768,08
Junio S 6.768,08
Julio S 6.768,08
Agosto S  6.768,08
Septiembre S  6.768,08
Octubre S  6.768,08
Noviembre S  6.768,08
Diciembre S  6.768,08

R 72 N Vot Vo SR Vo V2 S Vo R Ve SR Vo A V8

Funto de Equilibrio Global =

Costos Fijos Totales

1 -

6.768,08

6.768,08
13.536,17
20.304,25
27.072,33
33.840,42
40.608,50
47.376,58
54.144,67

Costos Wariables Totales

“entas Netas
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Tabla 26. Estado de Resultados.

ESTADO DE RESULTADOS
Ano 1 2 3 4 5
Ventas S 69.088 $72.542 $76.170 $79.978 S 83.977
(-)Costo de Ventas $9.720 510.206 $10.716 $11.252 $11.815
(=)Utilidad Bruta 5$59.368 $62.336 5$65.453 568.726 $72.162
% Utilidad Bruta 85,93% 85,93% 85,93% 85,93% 85,93%
(-)Gastos Administrativos $1.600,00| $1.600,00 $ 1.600,00 $ 1.600,00 $1.600,00
(-)Depreciaciones $1.533,33| $1.533,33 $1.533,33 $1.533,33 $1.533,33
(=)Total de Gastos $3.133,33| $3.133,33 $3.133,33 $3.133,33 $3.133,33
(=)Utilidad Antes de Int. e Imp. | $ 56.234,67 [ $ 59.203,07| $62.319,89( $65.592,55| $69.028,84
(-)Interés (11,33%) $3.985,29| S 3.349,56 $2.641,79 $1.853,84 $ 976,62
(=)Utilidad Antes de Imp. $52.249,38(555.853,51| $59.678,09| $63.738,71| $68.052,23
(-)Part. a Trabajadores (15%) | $3.274,41| $2.995,03| $3.560,84| $4.161,66| $4.800,01
(-)impuesto a la Renta (25%) S 4.638,74| $4.242,95 $5.044,52| $5.895,69| $6.800,01
(=)Utilidad Neta $44.336,23|$ 48.615,53| $51.072,73| $53.681,36| $56.452,21
Utilidad Acumulada $44.336,23(592.951,76 | $ 144.024,49$ 197.705,84 | S 254.158,05
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Cronograma de Actividades:

Tabla 27. Cronograma de Actividades.

Cronogramas de Actividades

Meses de
Aplicacion Febrero Marzo Abril
de la
Propuesta

o Sem. | Sem. [ Sem. [ Sem. | Sem. | Sem. | Sem. | Sem. | Sem. | Sem. | Sem. | Sem.
Actividades

Se ubicara el
letrero para el
local de la
empresa
Se ubicara el
material en la
empresa,
misién, vision
y valores
Se citara al
personal a
induccidn
para dar a
conocer la
identidad de la
empresa
Induccion al
personal para
dar a conocer
el Manual de
Proceso
Se tomara las
medidas del
uniforme al
personal de la
compafiia
Se realizara la
toma de
fotografia
para la
credencial
Se procedera a
la entrega de
uniformes y
credenciales
Brandeo de
Vehiculo y
colocacion de
Banners
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1.4.4.6. Resultados esperados en la aplicacion de la propuesta:

Dentro de los lineamientos para valorar la propuesta de “Estrategia de Marketing
para promocionar la empresa Setmyrcop en el sector Puerto Lisa al suroeste de la ciudad

de Guayaquil™, se inicio con:

e La recopilacion de informacidn veraz sobre el tema planteado.

e La aplicacion de la encuesta dirigida a la ciudadania del sector, para conocer de
una forma directa e indirecta la viabilidad de la aplicacion de la propuesta.

e EI conocimiento de la empresa por parte de los clientes, para conocer si existe
competencia dentro del sector y por ultimo.

e Conocer si laimplementacion del servicio satisface la necesidad de los habitantes.

Una vez obtenida esta informacion se procedio a plantear esta propuesta, con el claro
objetivo de acrecentar las ventas a traves de la solucion del problema que poseen los

habitantes del sector al trasladarse a otros sectores para obtener este tipo de servicio.

La implementacion de las estrategias de Marketing de la empresa Setmyrcop dedicado
al servicio técnico de mantenimiento y reparacion de computadoras en el sector suroeste

de la ciudad de Guayaquil causara un impacto beneficioso para la empresa ya que sera:

e Una alternativa para satisfacer las demandas de los habitantes del sector con
personal capacitado.

e Manejar de manera atractiva la publicidad para que los clientes de las redes
sociales de la empresa tengan el deseo de participar de los beneficios que brinda
la empresa.

e Ademas, la empresa se beneficiara incrementando su clientela a través del buen
servicio que ofrecerd con el proposito de llegar a la mente de consumidor y
obtener el posicionamiento en el mercado consoliddndose como una empresa

competitiva.
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1.5. Capitulo V. Conclusiones.

Ejecutado todo el asunto de investigacion sobre el tema propuesto de promocionar
a la empresa Setmyrcop como servicio técnico en mantenimiento y reparacion de
computadoras en el sector Puerto Lisa se ha destacado las siguientes conclusiones, las
mismas que deberan ser tomadas en consideracién para una mejor ejecucion de la

propuesta.

1. La empresa no cuenta con una identificacion a simple vista en su local la cual le
permitird ser reconocida por sus clientes, por eso nuestro trabajo de estudio se basa
en promocionar las actividades del servicio en mantenimiento y reparacion de
computadoras dentro del sector, la idea de establecer un Servicio técnico de
mantenimiento y reparacion de computadoras, en el Sector Puerto Lisa es muy buena
ya que existe una demanda insatisfecha por no existir una oferta que cubra la
demanda del mercado. Por tal motivo se ha planificado trabajar en las estrategias de
marketing, en la cual se le permita ser reconocida dentro del mercado de servicio
técnico de equipos de tecnologia.

2. Alaorganizacion le ha costado establecer niveles de posicionamientos en el mercado
y tener el reconocimiento por parte de sus posibles clientes. Debido a la falta de
implementacion de nuevas lineas de productos como las ventas de equipos
tecnologicos y promocionar sus servicios, ya que el mercado de hoy en dia cada vez
es mas exigente y lo que buscan es estar dentro de las innovaciones con tecnologia y
contar con la calidad del buen servicio. Por lo tanto, las actividades o estrategias
planificadas son ideales para esta propuesta por cuanto ofrece habilidades y
conocimientos técnicos para que el cliente obtenga el servicio en el momento y lugar
adecuado, donde el cliente tenga la demanda y asi poder establecer la importancia y
el uso adecuado del servicio al cliente y el mantenimiento de sus computadoras.
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1.6. Capitulo VI. Recomendaciones.

1. Desde el punto de vista de la factibilidad del mercado en lo operativa,
econdmica, legal y técnica se recomienda la implementacion de las estrategias

de Marketing para el presente proyecto.
2. Contratar personal capacitado para la implementacion del servicio que ofrece la
empresa, 1o que permitird cumplir con la mision y vision de la organizacion

logrando satisfacer a sus posibles clientes.

3. Aplicar los medios publicitarios de acuerdo con lo planificado para que la

empresa dé a conocer su servicio y contintie con su participacion en el sector.
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1.8. Capitulo VII. Anexos.

Anexo 1. Encuesta

'@ FORMACION
P nsiiuio Tecnologico

Ciatiga Soneicyl 2258

Instituto Superior Tecnologico de Formacion Profesional,
Adminiztrativa ¥ Comercial
Formato de encuezta
La symmiante excussta flane objetivo de recolectar datos sobre el comportamianto da las

personaz en cuamte al servicio de mantenimiente de computadoras, loz datos
proporcionades seran considerados con abscluta confidencialidad

Fecha:
Lugar: Av. Portete v calle 8va. — Servicio Téenico “Setmyreop™
1.- Determinacion de Poblacidn:

Edad:

0 De 15 a 30 afios

0 Mavera 31
Ocupacion:

0 Estudiante Colagial

0 Estudiante Universitano
0 Ejecubivo - Profezional
0 Auntonomo

Sector de Residencia:

0 Norte

0 Centro

0 Sur

0 Suroeste
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21.- ;A gué empreza de zervicio de mantenimiento v reparacion de Computadoras

zuele vizitar?

0 Computrom

O Weovicompu

0 Compuservicio
0 Wikotron

O Tukeo

0 Compusarnato
0 Auntonomo

. = 1=
JPor quea?:

3.- ;Que azpectos le influye a tomar la decizion de comprar un eguipo de Computo?
0 Por promociones

O Por descuentos

0 Por el precio

O Por estudios

0 Por trabajo

. .
JPor qua?:

4.- ;Cualez zon loz motivez gue loz llevan a zolicitar el servicio téecmico de

mantenimiento ¥ reparacion de Computadoras?
0 Prevenir Dafios v mantenimientos del Equipo.

0 Beparacion por dzfios de Equipos.

] Enzamblaje de partes dal equipo

0 Actualizacion d= zistema o herramientas (Windows-Office etc.)

. .
JPor qua?:
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&.- ;Para sentirze confiable como le guztaria recibir el tipo de zervicio técnico?
0 En &l local de la empresa.

0 Vizita domieiharia.

O A fravez de Centro de Avuda en Linea.

Por que™:

6.- ;Con qué frecuencia uzted zolicita un servicio técnico de computadoraz?

O Cadz 3 mesas
O Cadz 6 mesas
0 Cadza afio

;Por que™:

T- ;Conoce la empresa SETMYRCOP - Servicio técmico de reparaciom v

mantenimiento de computadoraz?

0%
O No
B.- Solo rezponder =i la pregunta # 7 fue en zentide positive... ;Como comocid la

empreza SETMYRCOP 5.A.7

O Refarencias de amigos

O Visita a Local

O Puklicidad

0 Fades Sociales

0 Otros

9.- ;Qué opinan de la calidad del zervicio “Setmyreop™?

O Male

J Bueno

0 Muy Buenao
0 Excelents

. Lar
;Por qua?:
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Anexo 2. Guia de Preguntas - Entrevista # 1

@ FORMACION
PQ s nologico

Codige Senescyt 2258

Institoto Superior Tecnologico de Formacion Profezional,
Adminiztrativa ¥ Comercial

Guia de preguntaz para entrevizta de profundidad a experto

La entrevista tiene cardcter informativo, con el objetive de conocer el comporiamiento
dal zactor a la que pertenscs la empraza objeto de estudio SETRMYECOP 2. A conel fin
de cumplir unos de los reguisitos demfro del proceso de fitulaciom, v recolectar
mformacion sobre el negocio eztablecido Mr. Engmesr PC dedicado al mantenmmisnto v
reparacion de computadeoras, cabe racalear gue los dato: proporcionados seran
considerados con abzoluta confidencialidad.

Fecha:

Lugar: & %2 V. Dauls atras de Tovocesta diagonzl 2 PIE A “IMWE. Enginsar PC" - Servicio
Tacnico Mantemmisnto v Esparacion de Computadoras.

Blogue A: Informacion Emprezanal

Mombra del Entreviztado:
Mivel de Instruccion:
Mombrs de la empreza que adminiztra:
11. ;Cuando nacio la empresa?
2. ;Cual ez &l cargo que dezsmypetia en la empraza’

Blogue B: Uhicacion

13, ;Donde se encuentra uwhicada la empraza?
14. ;Cuales fueron loz motivos que escogio la ubicacion de la empresza?

Blogue C: Actividad de la empreza

;Cual ez o] giro d= 1a empreza’

;e productos o sarvicios ofrace?

;Cuantos afios de experiencia en el Zrea de mantenimisnto v reparacion de
computadoras?

;D donds nacio el nombre “Iir. Engineer PC77

;Con cuantos colaboradores inicio la emipreza v cuantos tiens zhora?

;e lo motivo ponsar este fipo de negoclo como zarvicio técnico de computadorasT
;e problema datecta usted gue exizts actualments en ol zactor da sarvicio de
Teparacion’

Lol

== I R S
h ' h '
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Blogue I}: Comercializacion (Ventas vy hMarketing)

:Con cuantos clientas mmicio la emprasz v cudntos tlene actualmenta?

;Tiene categorizades sus clientes?

;Tiene la empreza dizefizdo un proceso de ciclo de zervicio?

;Cuales 2z el monto aprosumado de venta que tiene al afic?

;Cudles zon los meszes que mas demanda =us servicios de mantenimisnto v

reparacion de computadoras?

8. ;Que promocion realiza en los mezes da baja ventas?

9. ;Como ze da a2 conocer la empreza” (Feds: Sociales, Pagma Web, Velantasz v otros)

10. ;Qué estrategia implementa en =u nagocio para captar mas clientes?

11. ;La empresa tiene plan de hiarketing v an cuanto lo baneficia a la imapen ds su
negoclo para que sea mas conocida?

12. ;Cual ez &l valor aproximadaments que se mvierte en un plan da Marksting?

o B = R R SR ]
' i ' ' '

Blogue E: Tecnologia (Internet, TIC ete.)

13. ;Tiene un sofiware CEL donde admmistre toda 1a informacion de sus clientes?
14. ; Con que sofbware realiza un ezcaneo del sistema operative
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Anexo 3. Guia de Preguntas — Entrevista # 2

@ FORMACION
D@ nsiiut nolégico

Codigo Senescyt 2258

Institato Superior Tecnoldgico de Formacion Profesional,
Adminiztrativa ¥ Comercial

Guia de preguntas para entrevizta a Colaborador de la Empreza SETAMYRCOP,
Buenas tardes, la siguiente entrevista con caracter mformative tiens al dnico ohjetivo da
racolectar datos sobre el mivel da satizfaccion de los colaboradores por parte de lz empresa
Setmyrcop 5.4, dedicado al manfenmmiento v reparacion de computadoraz, los datos
proporcionades seran considerados con absoluta confidencialidad.

Fecha:

Lugar: Av. Portata v calle 8va, —“Setmyreop 547 - Servicio Tecnico hMantenmmiento v
Feparacicn de Comyputadoras.

1. ;Eecoerda usted cudndo ingreso a trabajar a la empresa Setmyteop 347
2. ;Como es el ambiente laboral dentro de lz empresa Setmyreop .47
3. ;%e siente a gusto usted laborando en la empreza Setoyreop 5.4.7

4. ;En qué arez puade mejorar la empresa Setmvreop 2 A, para poder brindar un mejor

serviclo?
3. ;Cnal es el fipo de servicio que tiene mas acogida la empreza Sefmyvreop por el clienta?
6. ;Como es la relacion laboral con zu jefe immediata?

7. ;s azpecto cree usted que pusden mejorar en la empresa Sefmvreop 354, para tener

una buena relacion entre colaborador-jefe”
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Anexo 4. Guia de observacién # 1

.z Ft:FlMA:léN

'Eﬂ-p:l I'-rnru}t.l'.?ﬂ

Inztitato Superior Tecnologice de Formacion Profesional,
Administrativa ¥ Comercial

Guoia de Obzervacion

Fecha:

Lugar: Calle La 8va. v Portete — SETMYECOP 2.4,

CRITERIOS
Nombre: Calidad de | Tiempo de | Conocimients | Avuda 2 1o toma | Proeeociona otros
Servicio Ezpera de Producto. | de dacizion de la Productos
COmpra
Parzmetros RIE|MB |E|(5M | I5M |B(MB | E 5@ WO il O
Cliante A
Clisne B
Clisnte C
Cliante D

127



Anexo 5. Guia de Observacion # 2

Instituto Superior Tecnologico de Formacion Profesional,

FORMACION

Codige Senescyt 1258

Adminiztrativa y Comercial

GUIA DE OBSERVACION

Nombre del Observador: Christian Rosales Lindao

Objeto de Observacion: Recursos con los que cuenta |z empresa "Setmyrco

o 5A"

ASPECTO QUE OBSERVAR

Evaluacion
51

Infraestructura

Cuenta con iluminacion adecuads

Faredes en buen estado

Fosee Extintor de incendios

Identidad del Local

Fosee Letrero

Tiene Brand=o Local

Personal

Cuenta con uniforme

Cuenta con identificacion propia

Rades sociales

Sube contenido constantements

Hay retrozlimentacion en los comentarios por parte del administrador

Responde a las consultas de los usuarios

sarvicio al Cliente

ban lz bienvenida al cliente

El cliente recibe un trato cordizl

Es stendido inmediataments

El cliente 2= recikbido en la entrada
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Anexo 6. Costo de Dominio

‘ SETMYRCOR n Continuar al carrito

1 Doeminio Seleccionade

Daminio disponible Liama @ (4801 463 8300 para padir syuda oan tu compra

setmyrcop.com esta disponible Porque es genial.
$‘]1 QQ $17.00@ Utiliza ia extension .com.
4 S Ln
"Setmyrcop” es de 15 caracteres o

durante el primar afo.
Menos.

setmyrcop.us Agrega esto:§1.00

5
Compra 3 y ahorra 67% seaes $21.00 ¥
murante el primer afia.

setmyrcop.net
setrmyreop.org

setmyrcop.info

Anexo 7. Integrante de la Asociacion de Técnicos de Computadora del Ecuador

ety i @ Rufltedth & Beltrfmite §

“Tarifas dignas. por .:n Servicio Tecnice Profesional de Calidad”

T F Mm@ s E *® Q6 wWaE e B
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Anexo 8. Pasos para Registro de Marcas

https://quiaosc.org/como-se-realiza-registro-de-marca-y-logo-de-organizacion-social/

[ bt -Smng X | @ Somco Sy ¥ | 4 s x| @ B G oo « B - oKl

« C @ Nossgum | wabrazhegoogeyzarcontert com ) - ers et ” & ®

Veentanills Unica virtual ventanilla Unica ée Comerclo Exterior Gebietno Ablerto Visat Gudadano Centacto dudadano

Fl regiziro de una marca ¥ logo en Ecuador ze realiza en el Institoio

Ecuatoriano de Propiedad Inteleciual (TEPT), para lo coal ze debe hacer lo ziguiente:

Buzqgueda fometica: Ez un tamute previo al registro de marca, nombre o lema

comerciales. Ex recomendable hacarlo, pero no es oblizatorio por ley.

Ezta bisqueda permite tener conocimisnte =1 una marca, nombre o lama comerciales
1o ha sido previaments registrado o su registro esta sisndo framitado. Mo ze requiers da
un abogado o abogada para realizar este tramite. El proceso para realizar una busgqueda
fonetica ez el zipuients:

# Dapozitar TTED 16,00 en efective en la cuenta cornients Mo, 7423329 del Banco
del Pacifice 2 nombre del Institute Ecnatoriano de Propiadad Infelactual v guardar
el comprobante de depozito.

# Inzresar al siho web del IEPL en wanwrispisob.ec. hacer clic en la opoicn

w2ervicios en Lineas v dentro da ezta en «Formularioss.
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# Dascarsar sl Formato de Soliciud para Bisqueda Fometica, llemarlo ea
conymitadora, imprimirlo v firmarlo. En esta solicitnd se debe inchiir sl nivmera
de comprobents del depasito realizado.

*  Anadir 2 12 zolicitad el original ¥ s copia en blanco v pegto dal comprobante
del daposito realizado v una copiz de la solicitod de bisqueds fonetica.

# Enfrezar astos docwmentos en la oficing del IEPT mas cercana a la organizacion.
El resultzdo de la basqueda fonetica =2 entraga en aproximadaments 45 mimrtos
posteriores 2 la emiraga de bos documenios.

+ Aymque el resultado de la bisgueds fonética mdique gue no existe tna marca
regiztrada similar, el proceso de Fegistro de hisrca ez el goe determing =i una

marca 2 puede regisirar o na.

Regizsiro de marca: Fara regizsirar ona marca e debe realizar el sisuiente procezo:

# Depoaitar TTED 208,00 en efactivo en la cuenta corients Mo, 7428529 del Banca
del Pacifico a normbra dal Instituto Ecuatoriano ds Propiadad Intelactual v goardar
al comprobante de depaosita.

# Ingrezar zl sibo web del [EPl en wwwiepizob.ec, hacer clic la opcicn
#Servicios en Linege v dentro de exts en «Formulariozss.

# Descargar lz Lolicined de Fesiztro de Sisnos Distintivas, llenarls en computadara,
imprimirla v firmarla. En esta solicitod ss debe incloir el marpero de comprobante
del deposito realizado.

#  Adjustar 2 L3 solicited tres copizs en blanco v nesro de la solicined, ariginal v dos
copizs da la papelsta del deposito rezlizado.

# 5l1lazolicihad =2 hace como persona natural, adjmtar dos copilas en blanco v negro
de la cedula de identidad.

# 5 la zolicitad se hace coreo persona juridica, adjuntar una copia potariada del
nombrarpiento de la personz gue ez Feprezentamte Lagal de 12 organizacicn.

# 3 lamarca es figarativa {Imagens: o logotipos) o mixiz (imagenes o logotipos v
texio), adjumtar ssiz arter 2 color en tamano 5 centimetros de ancho por 3

centrnetros de alto imprescs en pepel adhesivo.
# Enfrezar astos docuwmentos en la oficing del IEPT mas cercana a la organizacion.

El proceso de regiztro de marcs foma sproximadamente seds meses en

completarse.
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Anexo 9. Hosting y Dominio.

GoDaddy Hosting

Hosting para todos y para
cada presupuesto.

Las sonciones de hosting ce GoDaddy estan hechas para brindar
velocioad, confladilided y seguridad. Toco lo encontrarss agui. Desde un
haspedaje web basico 3 5rvicones dedicados aomMbrosaments rapidos.

5

Web Hosting Hosting WordPress

Hoating compartido y econémics Hecho para que sea répids y fécil

Desde Desde

$2.49/me3 $6.99/mes

Obtén mas informasidn

Obtén més informecion

Elije un plan para comprar.

Cuttpra un plan y empiza a dsefiar un sits

oy e by

Uinngrsr darms de inisae Siras mis visane s wtine b Mas pinacenamiants

A pertir e £ partic oo L partir e

USS1299/mes  USS16.99/mes  USS24.99/mes
T T T

Tanewet Tsbionel 2armn web

108 S50 ihitss 7ot 10 15 GESSD sivaceasresnn 30 GRESD sknseraenan

25 000 yaRarles 5l el 100,000 ziteness Bl ined H00, D000 itaies o irves

Aoossn aSFTH Rcowse 85H [SFTR Mewin SSH/SFTF

Prapariasion st st coe wn o Preparaciin el st consn e

s Mecwuitms min sitesT Ferte an
i cm nmiro egeniTy de gamearcia

themim

Hosting comercial

Corveniente y podercio

Desde

$19.99/me5

Obtén més informacica

Hartn  sios Finchys sarameniom
BIALET,

A parte de

USS31.99/mes
=

Titouwol

) B B 3k it
500,000 vortwnisn & ma
Becman SEH/SFTR

Fraparssitn delsiticenn n et

+Mazewten min niim? Forve n
DORESTHD 00N PARSITGY BPERb ¢ SEmEnnS
secnken
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Anexo 10. Avisos legales de compra de Dominio.

Revisar y comprar

(" (o

g i + I i o e i | .

T L3000

Avisos legales

Mas la tarifa de ICANN de $0.18 por afio para ciertos TLD. Determinados
dominios de alto nivel {TLD, Top—level Domain Mames) y dominios de alto
nivel del codigo del pais lccTLD, country—code Top—level Domain Mames)
requieren de un periedo de registro minimo de un afio.

Los descuentos no se aplican a tarifas de ICAMM, impuestos, transferencias,
dominios premium, plantillas premium, presupuesto de publicidad en
visibilidad en buscadores, tarjetas de regalo ni tarifas de registro por
anticipado o registro por anticipado para titulares de marcas comerciales o
clientes prioritarios. Mo se puede usar en conjunto con ninguna otra oferta,
wenta, descuento ni promocion. Después del plazo de compra inicial, los
productos con descuento se renovaran al precio de lista de renovacion
vigente en ese momento. La oferta es valida para la compra de productos
nuewos unicamente y no se puede usar en renovaciones de productos.

El registro privedo se renovara segun la tarifa normal de renovacion.
Los ahorros se basan en los precios requlares de GoDaddy.
Descuentos anuales disponibles dnicamente en las compras NUEVAS.

Precio de oferta especial vélido durante el plazo de oferta especificado de un
dominio nuevo o por transferir un dominio por cliente. Después del plazo de
compra inicial, se pueden comprar aftos o dominios adicionales al precio
regular o actual. Las ofertas con descuentos no pueden utilizarse junto con
ninguna otra oferta o promocion. No todos los métodaos de pago son validos
con esta oferta: los pagos aceptables se mostraran en el carrito al momento
de pagar. Tu descuento se aplicara en el carrito de compras. Después del
plazo de compra inicial, los productos con descuento se renovaran a la tarifa
de renovacion vigente en ese momento. GoDaddy se reserva el derecho de
negar el uso de esta oferta o cancelar los dominios comprados mediante
esta oferta si se abusa o se hace uso fraudulento de la misma, segun lo
determine GoDaddy a discrecion.

El numero de intentos delictivos para robar dominios se calculd utilizando el
mimerg de Disputas de transferencia y demas reclamos relacionados con la
pirateria de dominios manejados por el equipo de GoDaddy DCAST vy la
cantidad total de dominios registrados. La cantidad de dominios registrados
s2 obtuvo del Resumen de la industria de Verisign.
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Anexo 11. P4gina Web

[ BRI SR R @ Sevyvocn | S x4 Beabdo 1 - (haitensceess X |+ - oIEN
« C & sevmyreon grdaodystescom et
n -
106t i Besciuenyo del 20 % axts mes of probir uestros servioos

INICID E END QR

https://websites.godaddy.com/es-MX/editor/0c531acl-2f45-4554-b5a6-1fa4de09e104/699dc958-f90d-
4a22-924f-4eb3ddaf71e9/settings/

Anexo 12. Creacion de Logo
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https://websites.godaddy.com/es-MX/editor/0c531ac1-2f45-4554-b5a6-1fa4de09e104/699dc958-f90d-4a22-924f-4eb3ddaf71e9/settings/
https://websites.godaddy.com/es-MX/editor/0c531ac1-2f45-4554-b5a6-1fa4de09e104/699dc958-f90d-4a22-924f-4eb3ddaf71e9/settings/

Anexo 13. Disefio de Camisas.

i Mantenimiente

135



Anexo 14. Informe Gobierno Impuesto equipo Tecnoldgicos.

» sendumbimpessaine %

(D) tomw srawen - Sty X | 1) Pl g0 - DnTanoedt. X

STERO £E TELECOMUNICAQONES
¥ DE L4 SOQEDAD DE LA INFORMACGON

w § Comparts asta pUacacion
» Tost
4 compan
@iregare
-

Ertorate

(Y S ataione Sy % | ) Tl Mot RO R (5] © e celosonncete X (e

El renacer de los caprichos tecnolégicos sin
impuestos

El presidente de la Republica incluy6 entre 1as medidas economicas,
anuncladas el 1 de octubre, suprimir los Impuestos a fa Importacion de
blenes de tecnologia. Los representantes del sector auguran precios

competitives, menos contrabando y reduccion de 13 brecha digital.

£Quieres estar siempre
informado? Suscribete a
nuestro boletin

iPronto conoceras
e| auto que cambiard
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