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RESUMEN

Con el desarrollo del presente trabajo lo que se pretende es identificar
las estrategias que se pueden aplicar dentro de una empresa que comercializa
software para lograr una fidelizacion por parte de sus clientes .Para ello en los
capitulos se tomard en cuenta una parte de teoria donde se identifica las
diferentes estrategias de marketing y su evolucion, asi como las Ultimas
tendencias para aplicarlas a los clientes; al finalizar el ultimo capitulo se
propone realizar una mejora en la relacion de los clientes a través de un CRM.
Ademas se realizara un andlisis de la empresa con la cartera de clientes
actuales para identificar aquellos que son clave y que mayores ingresos
generan a la organizacion.

Cabe indicar que las estrategias que se identifican son resultado de un
estudio de campo e investigacion directamente con los clientes de la empresa,

por ello el modelo sugerido esta dirigido para |.T. Del Ecuador S.A.
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1 ESTRATEGIAS DE FIDELIZACION DE CLIENTES DE SOFTWARE QUE

SE PUEDEN APLICAR EN LA EMPRESA |.T. DEL ECUADOR S.A.

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Con este trabajo se pretende identificar las principales estrategias que la

empresa |.T. del Ecuador puede aplicar para crear en los clientes una cultura
de fidelizacion, para ello se debera trabajar en la relacion con el cliente para
poder mejorarla y buscar las herramientas que permitan estudiar el
comportamiento de los clientes para brindar un mejor servicio en funcion de
sus necesidades reales.
La mencionada empresa se dedica a la parametrizacién, implantacién y
comercializacién de software a nivel corporativo, sin embargo existen en el
Ecuador muchas empresas que se dedican al desarrollo de sistemas; en
especial esta ultima década se ha dado mucha proliferacién de empresas muy
competitivas que pueden ofertar productos similares; cabe destacar la
presencia de marcas y productos internacionales que pueden ingresar con
precios de escala debido a su tamafio.

Otro punto que se desarrollara es el investigar acerca de una mejora del
sistema gerencial en la empresa, para encontrar objetivos comunes y que éstos
a su vez permitan alcanzar un mejor rendimiento de la empresa a través de las
politicas empleadas en la organizacién en las diferentes perspectivas, para
obtener un desempefio optimizado, verificAndolo a través de indicadores de
gestion para conocer la eficacia de las medidas adoptadas y aplicar medidas

correctivas en caso de ser necesario.
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1.2 JUSTIFICACION DEL TEMA

En el Ecuador existe un gran potencial para el desarrollo de software,

incluso muchas empresas extranjeras importan el talento humano que se
genera en el pais, por ese motivo las empresas dedicadas al area de software
cada vez son mas y la competencia es realmente fuerte, ahi esta la importancia
de conservar a los clientes mediante técnicas o procesos que los atraiga y
otorgue un valor real a nuestros productos y sobre todo que lo pueda percibir
el cliente.
A través del desarrollo de este trabajo se pretende obtener la informacion
adecuada con las principales estrategias que la empresa puede aplicar para
estar dentro de las mentes de sus clientes y conseguir de ellos la fidelizacion,
esto se lograra al mejorar las relaciones con el cliente.

Para ello es importante realizar un diagnéstico inicial de la empresa donde
se puedan evidenciar sus fortalezas y debilidades, es por ello que la
informacion de la planeacién estratégica serd el punto de partida para el
desarrollo de este trabajo, en la planeacion antes mencionada se evidencia el

ambiente interno y externo asi como la estructura de la empresa.

1.3 HIPOTESIS

Entregar a la empresa un modelo de estrategia que permita mejorar la

relacion con el cliente y de esta manera lograr su fidelizacion.

1.3.1 Pregunta Central

¢ Cudl es la estrategia que la empresa |.T. del Ecuador puede aplicar

para fidelizar a los clientes con el uso del Software?

11



1.3.2 Objetivo General

Entregar una modelo de estrategia a la empresa I.T. Del Ecuador para

lograr la fidelizacion de sus clientes.

1.3.3 Objetivos Especificos

e Conocer los diferentes tipos de estrategias de marketing y fidelizacién

e Determinar la situacion actual de las estrategias aplicadas dentro de la
empresa hacia los clientes.

e Realizar un modelo con la estrategia sugerida para determinar su

impacto externo con los clientes y econémico dentro de la empresa

1.4 ACOPIO Y PROCESAMIENTO

La recoleccién de la informacién para el tema se lo realizara en su
mayoria a través de fuentes secundarias, sin embargo en ciertos aspectos se
realizardn entrevistas o la informacion se recopilara a través de documentos no
tan formales pero de relevante importancia como revistas de software y
herramientas digitales y consultas en las asociaciones de software.

Por la naturaleza del trabajo si es necesario basarse en una investigacion de
campo para lo que se aplicaran una encuesta a todos los clientes actuales de
la empresa, para de esta manera establecer una estrategia adecuada
basandose en la perspectiva real del cliente.

Luego se realizara la respectiva tabulacion con el objeto de determinar los

puntos claves de la investigacion, asi como los puntos a mejorar de la misma.

1.5 PROPUESTA DE CONTENIDO

1 ESTRATEGIAS DE FIDELIZACION DE CLIENTES DE SOFTWARE QUE SE PUEDEN APLICAR
EN LA EMPRESA I.T. DEL ECUADOR S.A.
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2 INVESTIGACION DE LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING ACTUALES
2.1 INTRODUCCION

El objetivo de este capitulo se centra en identificar las estrategias y demas
herramientas que se encuentran vigentes en el mercado para poder aplicarlas
con los clientes tanto en los productos como en los servicios, asi como también
evaluar cuales son las més adecuadas dependiendo del giro del negocio y el
nicho de mercado en el que nos encontramos; lo que se pretende es buscar la
estrategia que permite mejorar las relaciones con el cliente logrando una
relacion permanente (fidelizarlo).

Se mencionara también las herramientas tecnolégicas vigentes que estan al
alcance de las empresas y que pueden ser de mucha utilidad a la hora de
conocer la opinion de los clientes con respecto a los productos o servicios
comercializados y de esta manera trabajar con la relacion con el cliente.

2.2 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Es importante establecer brevemente algunas de las estrategias que van
a estar presente en el momento de la elaboracion de un plan estratégico y
sobre todo para realizar un diagnéstico de la empresa, aunque son antiguas
constituyen los fundamentos del marketing y a pesar de su evolucion, todos los
autores las toman como base; de esta manera el valor agregado que imponen,
son cambios no tanto de fondo sino de forma, por ello menciono directamente
las fuerzas competitivas de PORTER, las estrategias genéricas y el Marketing

Mix.
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2.2.1 Modelo de las fuerzas competitivas de Porter

Nuevos

Competidores Productos Sustitutos
® o
4 >
R ~omD
Empresa Competencia
P >
o

li
® O

Proveedores

Clientes

llustracion 1: Modelo de las Fuerzas Competitivas de PORTER

Las bases de la administracion y el marketing en general dentro de una
empresa, lo tenemos bien identificado a través de algunas herramientas como
las fuerzas competitivas de Michael PORTER misma que permite identificar a
través de un analisis de cada elemento, ¢cual es la situacion real de la
empresa en el mercado? Asi por ejemplo existe el riesgo de que ingrese un
nuevo competidor con productos de escala, o que el mercado genere un
producto sustituto del nuestro, también esta el poder de negociacién de la los
proveedores, el que incrementen el precio o que exista monopolio, por ultimo y
no menos importante es la participacién activa de los clientes en el sentido de
su poder de negociacidbn que realmente puede crecer en funcién de la

capacidad de compra que tengan.
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2.2.2 Estrategias Genéricas de Michael PORTER

Para abordar las estrategias de marketing es necesario primero realizar
un breve recuento por aquellas estrategias mas conocidas y que sin lugar a
dudas son la pauta y se constituyen en las bases del Marketing, a continuacién

se mencionan brevemente las estrategias Genéricas de Michael Porter:

—* 0 o

$$

Liderazgo en

Costos Enfoque Diferenciacion

llustracion 2: Estrategias Genéricas de Michael Porter

Liderazgo en Costos: es cuando la empresa busca tener los costos

mas bajos y poder mantener un margen de ganancia mayor al de su
competencia, para ello busca disminuir al maximo los costos de produccion y
distribucion.
Las empresas que aplican esta estrategia tienen las siguientes caracteristicas:
Inversidn constante de capital, procesos de produccion estandar, productos en
serie. Ejemplo: Coca Cola tiene presencia mundial y es lider en costos por lo
gue es muy dificil que una marca nueva pueda competir con ella.

Enfoque: se aplica cuando existe un segmento importante del mercado
con las necesidades comunes, entonces la empresa busca centrarse en un
nicho especifico para cumplir con las expectativas de los consumidores. Esta
estrategia se la aplica cuando existe un segmento de mercado muy grande en
el cual existe un numero importante de clientes que no estan atendidos al
100%; lo que se pretende es dividirlo y satisfacer a ese sector especifico.

Ejemplo: Los proveedores de comida réapida.
17



Diferenciacion: se obtiene cuando una empresa es capaz de generar

servicios o productos cuyas cualidades son percibidas como Unicas para el
cliente, por lo tanto los clientes no son sensibles al costo sino a las cualidades
del producto o servicio.
Se caracterizan por: gran desarrollo del producto, marketing fuerte, reputacién
empresarial, cooperacion con los canales de distribucion. Ejemplo: Rolex, a los
clientes les importa muy poco el precio pues el valor percibido es mayor por la
trayectoria de la empresa y sus productos.

Enfoque actual: las estrategias antes mencionadas son el inicio de los
fundamentos del marketing, sin embargo cuando una empresa llega a ser lider
en costos o aplica una diferenciacion, el reto estd en mantenerse y las
estrategias cambian, asi por ejemplo se busca una ventaja competitiva y es lo
que el mismo Autor PORTER lo escribi6 en su libro “La ventaja competitiva de
las Naciones” donde se enfatiza que los paises deben aprovechar y buscar sus
ventajas propias como los recursos naturales o el hecho de tener alguna
ventaja con respecto al resto de paises por estar ubicados en alguna posicion
geografica donde las caracteristicas del clima por ejemplo sean diferentes y se

pueda producir en la tierra.
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2.2.3 Marketing Mix

llustracion 3: Marketing Mix

El Marketing Mix es un conjunto de herramientas que permiten evaluar la
situacion de cada una de las P’s en el mercado y dentro de la empresa; asi por
ejemplo el producto implica el bien tangible o intangible que la empresa ofrece
al mercado, es decir el desarrollo o evolucion del mismo; también esta la
promocién o comunicacion que es la forma de dar a conocer a la empresa los
servicios, otro componente es la distribucion que se basa en que tanto se
acerca el producto al cliente, el nUmero de establecimientos que lo venden o si
es factible enviarlo; por ultimo esta el precio que debe ser competitivo segun el
mercado y los productos similares.

A continuacion se presenta un grafico en el cual se evidencia el ciclo de

vida de un producto en sus diferentes fases:
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Introduccidn | Crecimienio Madurez Declinacién

----.._,_\‘jJ

FRODUCTO

=1 | |
PRECIO ;\{

DISTRIBUCION

COMUNICACION

- N

llustracion 4: Etapas del marketing mix"

En el gréfico se puede apreciar los esfuerzos que se deben realizar en
cada etapa del ciclo de vida del producto para lograr el mayor beneficio posible,
cabe indicar que las caracteristicas varian de acuerdo a la fase en la que se
encuentre el producto.

2.3 ESTRATEGIAS ACTUALES

Hoy en dia existen varios métodos para llegar a un mayor nimero de
personas e incluso tenemos el marketing directo que busca una mayor
segmentacion lo cual trae mayores beneficios porque la sociedad es cada vez
mas diversa y los estereotipos de personas o familias se van desvaneciendo?.
Esto conlleva una gran responsabilidad porque a la par de ese crecimiento
también se debe poner énfasis en las caracteristicas a tener en cuenta para

mejorar o cambiar nuestro servicio, no es el hecho de tener muchos clientes

! Dr. Claudio L. Soriano , Instrumentos de Andlisis del Marketing Estratégico, ESPANA, MAPCAL S.A, Afio:
1990. P 102

2 Josep Alet, Marketing Directo Integrado: Como crear y fidelizar clientes creciendo con rentabilidad,
ESPANA, ES: Gestién, Afio 2000. p264
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que interactlan con nosotros una sola vez y luego no regresan mas... Esto se
debe sobre todo a seguir las tendencias tradicionales, aplicar las estrategias y
seguir procedimientos, olvidandonos realmente del consumidor, es decir jamas
enfocamos la estrategia desde el punto del consumidor, en cierto punto las
empresas deben reconocer que el cliente se esta convirtiendo en un socio en la
creacion de valor.

El hecho de tener varias herramientas para tener contacto con el cliente
permite que cada vez conozcamos mas formas para poder comunicar y percibir
la necesidad del cliente, por ejemplo en una empresa de servicios tenemos
soporte: presencial, remoto, telefénico o email entre otros; muchos cientificos
estudian la teoria de las colas y existen innumerables modelos, pero todos ellos
al igual que los otros buscan brindar atencion en forma mas oportuna, pero casi
nunca desde la perspectiva del cliente.?

Lo ideal es colocarse en el lugar del cliente, s6lo luego se podra discutir
sobre calidad en el servicio 0 quizas sobre la herramienta mas adecuada; por
tanto es preciso conocer la forma de medir la satisfaccion o aquellas técnicas
que permitan tener un conocimiento acerca de la percepcion del consumidor
hacia el servicio o producto ofertado.

Ademaés realizar el seguimiento de los clientes perdidos también resulta
ser una fuente importante de informacion o el mismo hecho de aplicar la
tendencia del comprador fantasma, asi como también el realizar un
seguimiento para evaluar las quejas de los clientes, aqui vale mencionar que

una queja realmente debe ser tomada como una oportunidad, tenemos a

® Harvard Business School, Harvard Business Review, CRM Customer Relationship Management, Bilbao
Espafia, 2002, p.207
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alguien que nos indica que es lo que estamos haciendo mal y debemos
mejorar, entonces mas all4 de enojarnos lo que se debe es dar toda la atencién
a esa percepcion negativa y buscar transformarla en una oportunidad de
mejorar y asegurarnos de que a otro cliente no le ocurra.*

Con respecto a lo tltimo comentar que una de las sefiales que permite
conocer si el cliente se sinti6 satisfecho con nuestro servicio/producto es el
hecho de que el consumidor regrese y a pesar de que existen varios factores
que toma en cuenta el cliente, estos también pueden ser muy diversos y no
necesariamente iguales por ejemplo esta: calidad, precio, servicio, trato, entre
otros; lo mas importante es que independientemente de los que sean, la
persona los califique como satisfactorio, a partir de esa condicion, aparece el
término de fidelizacién de los clientes, pues un cliente satisfecho es alguien que
acude por mas de una ocasion en busqueda de nuestro servicio/producto y es
un referente positivo para el mercado y a nivel interno representa que estamos
realizando el proceso de manera exitosa al menos para el/los consumidores
gue sean reincidentes.

Por otro lado es importante comentar que se debe designar un
presupuesto para realizar un plan de marketing dentro de la empresa,
necesariamente se lo debe tomar en cuenta y evaluar segun las necesidades
reales de la empresa y del nicho de mercado, ademas se puede visualizar cudl
seria la forma mas adecuada de comunicar a los potenciales clientes de los
productos/servicios que ofrece la empresa; para ello si es necesario diferenciar

entre una empresas de productos o servicios, debido a que su difusion es

4 http://www.gestiopolis.com/canales/demarketing/articulo/n0%206/sumejorregaki.htm
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distinta por la naturaleza en si del producto ya que un tangible muchas veces
se puede vender por si solo simplemente colocandolo en un mostrador o
realizando exposiciones, en tanto que un servicio, al tratarse de un intangible
se lo debe trabajar mas sobre todo en la mente y percepcion del cliente.
Vivimos una realidad en donde existe una proliferacién de herramientas
tecnoldgicas a través del internet que pueden ser se mucha utilidad para
comunicar acerca del producto y llegar a una gran cantidad de clientes en
menor tiempo que los medios tradiciones y muchas veces con un presupuesto
inferior, pues existen programas que estimulan la difusién de promociones a
través de planes de contacto y otorgan un “premio” para las personas que
sigan comunicando sus productos 0 promociones a sus contactos, en realidad
lo que buscan es llegar a un gran numero de clientes de un segmento
establecido que permitan actualizar su base de datos y establecer pardmetros
importantes para conocer su comportamiento, luego todo consiste en estudiar

sus datos y ofrecer un producto que satisfaga sus necesidades...

2.4 FIDELIZACION

Lograr relaciones duraderas con los clientes implica un trabajo continuo,
el hecho de contar con una lealtad esta basado en la percepcion del servicio
por parte del cliente y de las experiencias que se cuenten dentro de los
productos adquiridos, este concepto va muy bien para empresas PYMES y
algunas empresas medianas, pues al ser organizaciones medianas es facil
contar con procedimientos simples que facilitan el seguimiento y encontrar las

fallas del servicio o producto otorgado, porque ahora el cliente tiene un
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creciente poder® sobre todo con las herramientas informaticas, que se
convierten en una referencia para clientes potenciales y una referencia
negativa bien argumentada es una publicidad negativa que ninguna empresa
desea tener ya que tiene poder de llegada masivo.

Otro punto importante es considerar el hecho de que fidelizacion no es lo
mismo que satisfaccion, la diferencia radica en que el cliente puede sentirse
comodo con el producto y realmente haber cubierto sus expectativas, pero eso
no implica que el volvera, el hecho de fidelizarlo va mas alla pues implica que a
él le gusta los productos de nuestra empresa, que se siente bien comprando en
la empresa por la calidad de los productos y los servicios, no sélo por el bien o
servicio adquirido, sin lugar a dudas eso implica un mayor trabajo ya que es un
desarrollo continuo de la marca, de los servicios y de la empresa en general
porgue se busca una relacién duradera entre el cliente y la empresa, que no es
lo mismo con la relacion cliente-producto o servicio.

La fidelizacion de los clientes es importante por varias razones, entre las cuales
me permito enunciar las siguientes:

e La cantidad de competencia de productos similares o sustitutos implican
que el cliente tenga un gran abanico de opciones para elegir, sélo la
fidelidad puede inclinar la balanza a nuestro favor, en especial si existe
una competencia amplia de nuestro producto.

e EIl hecho de contar con un niumero de clientes fieles (contando con la
fidelizacion) permite que tengamos un numero fijo de ventas, que en el

peor de los casos puede permanecer igual, pero tenemos la certeza de

> Juan Carlos Alcaide, Fidelizacion de Clientes,ED: Esic Espafia. Afio 2010 P.11
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gue no van a dejar a la empresa. Lo que permite hasta cierto punto una
estabilidad econémica de la empresa.

e Los clientes con fidelidad hacia el producto son generalmente menos
sensibles a las variaciones en los precios, pues tienen la percepcion del
producto y servicios con los mejores estandares.

e Es mas facil realizar una venta cruzada de los productos con los clientes
antiguos ya que requiere menor comercializacién y trabajo que un cliente
nuevo.

e Trabajar con clientes fieles implica hacer las cosas bien desde la primera

vez, brindar un servicio de calidad percibida por los clientes.

2.5 ¢COMO LOGRAR UNA FIDELIZACION?

El lograr una relacion duradera con el cliente no es cuestion de suerte,
mas bien consiste en un trabajo continuo un proceso de integracion y
conocimiento profundo de sus necesidades y expectativas con respecto a la
percepcion que él espera obtener. Cabe hacer una diferencia entre el obtener
el producto y el estar completamente satisfecho con el producto y el servicio
recibido; cuando esto llega a ocurrir podemos decir que se cuenta con un
cliente que es probable que regrese, por ello lo mas importante se centra en la
satisfaccion del cliente, como segundo paso podemos hablar de una

fidelizacion de un cliente satisfecho.

2.6 MARKETING RELACIONAL

El marketing relacional va més alla de abrir una campafa al mercado y
ver la reaccion de los clientes, ahora la tendencia va hacia el marketing

relacional justamente con la intencion de tener mayor interactividad con el
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cliente, de esta manera se pueden dirigir las acciones personalizandolas a las
empresas en cuestion, para el mensaje tenga mas impacto y se garantiza su
llegada; por otro lado se genera un expediente del cliente, lo que se
denominara la memoria de la empresa, de esta manera no se tendra que partir
de cero con un cliente que ya estuvo con algun servicio nuestro, lo que se
busca es una receptividad en el cliente permitiéndole elegir si desea 0 no
mantenerse con nosotros; ademas esta el hecho de tratar de una manera
preferente a los clientes mas grandes o valiosos por decirlo de alguna manera;
todo este procedimiento no es exclusivo para clientes sino también para
empresas que tiene relacion directa con la nuestra, es decir proveedores o
clientes referidos.

El marketing relacional implica identificarse con el cliente y buscar
realmente la mejor solucién o producto segun requiera, no consiste en venderle
cualquier servicio o producto con el objetivo de crear una venta simplemente,
consiste en identificarse con el cliente y comentarle que nuestro producto o
servicio es adecuado o no lo es; segun sea su requerimiento, con esto el
cliente aunque no realice la compra sabra que la empresa mantiene mas que
niveles de venta, niveles de ética lo que si le hara convertira en un cliente fiel.
Obviamente no se debe descuidar los indicadores econémicos y procurar
establecer ventas e ingresos, sin embargo eso no puede justificar el hecho de
no solucionarle el problema al cliente o el venderle lo que el realmente

necesite.

27 CRM

La gestion de la relacion con el cliente es un concepto estratégico y no

tecnologico, esa puntualizacidén es importante tenerla claro para no tergiversar
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la esencia de lo que es; y lo que se busca es desarrollar la relacion con el
cliente, basicamente consiste en el hecho de registrar y conocer las
experiencias vividas por el consumidor con respecto al producto o servicio
adquirido, entonces se puede decir que el CRM es una nueva cultura que a
través de una base de datos que recopila la informacion del cliente, es posible
estudiar su comportamiento y encontrar el mejor camino de llegar a él. Ademas
nos proporciona una informaciébn continua lo que permite realizar un
seguimiento y conocer a los clientes que han desertado de nuestra empresa.
En resumen el objetivo de un CRM es mejorar la relacion existente con cliente
en forma ciclica para conocer al cliente y formar relaciones duraderas y de esta

manera incrementar las ventas en la empresa.

Calidad Integrar

Servicios

Procesos

Tecnologia

llustracién 5: Circulo de CRM

En el grafico se puede apreciar que un CRM tiene un impacto en varios
ambitos de la empresa asi como en los procesos, la tecnologia, las ventas, etc;
lo que se busca es atender a los clientes de manera que ellos regresen, lograr
una fidelizacion y de esta manera incrementar las ventas, para ellos se debe

enfocar en el segmento correcto y buscar la forma mas adecuada de llegar a
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nuevos clientes, esto debido a que el CRM no es so6lo mejorar las relaciones
con los clientes existentes, sino realizar un marketing efectivo.
Un CRM se basa normalmente en: tecnologia, procesos y recursos humanos.

Tecnologia: comprende la infraestructura tanto del hardware como de
software que tiene la organizacién, se entiende también dentro de este
concepto las bases de datos y las herramientas informaticas de las que se
pueden hacer uso para un correcto desempeiio de las tareas cotidianas y la
automatizacion de las tareas.

Procesos: basicamente es la secuencia de actividades que la empresa
ha definido para realizar una tarea especifica, por ello es importante revisarlos
con cierta regularidad para poder cambiarlos y optimizarlos para generar un
servicio mas rapido.

Para el caso puntual del CRM lo que se busca es definir un procedimiento
adecuado que permita mantener a los clientes registrados y se puedan
evidenciar su nivel de satisfaccion dentro de los procesos marcados.

Talento Humano: conocido como recurso humano sin embargo este
recurso no se deprecia, al contrario se aprecia pues gana experiencia y
conocimiento dentro de la organizacion; es el conjunto de todas las personas
que colaboran y se involucran con la empresa, permitiendo crecer y aplicando
toda la tecnologia y los procesos definidos en los pilares anteriores.
Puntualizando con el CRM esto implica un trabajo metédico pues si bien es
cierto el talento humano es el que cristaliza todos los procesos definidos, es
también el mas complicado de trabajar por tratarse de una trabajo en equipo

gue se entiende, conoce la importancia de aplicar esta estrategia; sin embargo
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en muchas organizaciones existen criterios divididos y lo que se pretende

lograr es que toda la organizacién marche hacia una misma direccion.

2.8 COMO IMPLEMENTAR UN CRM

Un CRM es la gestion de las relaciones con los clientes, como se ha
descrito anteriormente, es una cultura que implica un trabajo metddico y
analitico, por ello no se lo puede implementar en poco tiempo y sus resultados
se los mide a largo plazo sobre todo con el estudio de los productos o servicios
gue satisfacen a los clientes.

Las sugerencias que Rafael Martinez da en su libro “Gestion de la Clientela”
antes de implementar un CRM son las siguientes:
e Antes de empezar analice su empresa
e Elegir adecuadamente a sus socios tecnologicos
e Busque soluciones compatibles con su manera de entender el negocio
e Trate de evaluar los costes y beneficios de su implantacion
¢ Involucre a todos los responsables del buen funcionamiento del CRM
e Comience con las areas de mayor interés para su empresa, pero prevea
cuales seran los siguientes pasos.
e Asegurese de la compatibilidad entre su hardware y software actual y el
CRM a implantar.
Una vez elegida la herramienta informatica lo importante es mantenerla

actualizada para estudiar los resultados a través de la Base de Datos.

2.8.1 Bases de Datos
La informacion sobre el cliente se vuelve fundamental, sobre todo

porque es mediante el conocimiento que se obtenga que se pueden tomar
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decisiones y buscar nuevas estrategias de mercado, por ello mientras mas se
conozca de él, mejores resultados se pueden conseguir; de ello surge la
importancia de las bases de datos, el objetivo es tener un conocimiento
profundo del cliente, sobre todo es aspectos como que espera del producto y
del servicio.

Si bien eso no implica un costoso sistema ni tampoco una seria de
encuestas que a lo largo no llevan a ningun lugar, lo que se busca es tener los
datos en forma organizada de tal manera que se las pueda manejar como
informacion importante de los clientes y con ello buscar la forma de mejorar o
servir a las personas que acuden a nuestro negocio. Es importante mencionar
gue de esta informacion también se pueden extraer estrategias mediante el
estudio de comportamiento de los clientes para poder enfocarse en un
segmento rentable y apuntar mas ese nicho de mercado con el producto o
servicio estrella.

El tener una informacion util implica basicamente tres aspectos:
cantidad, calidad y actualizacion de la informacion; para ello es necesario
realizar una inversién al menos en una persona que se encargue de alimentar
la base, pero en realidad este es un trabajo que rinde frutos a largo plazo sin
embargo vale la pena conocer a sus clientes, ya que ellos le permiten generar
mMAas ingresos y es importante estudiarlo para ofrecerle lo que esta buscando.
Dentro de las bases de datos existen dos definiciones importantes:

Datawarehouse: es un almacén de datos, béasicamente contiene
grandes volumenes de datos los cuales se pueden ordenar de forma légica y
convertirse en informacion util para la toma de decisiones o andlisis, cabe

indicar que esta base de datos es actualizada en forma permanente y recibe
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informacion de varios sistemas, por ello es necesario que se mantenga un
formato establecido aplicando herramientas de ETL para que se normen y
carguen los datos.

Datamining: es la herramienta que permite extraer la informacion
contenida en el Datawarehouse, ademas de analizarlos automaticamente para
correlacionarlos y encontrar un modelo estadistico que describa su
comportamiento, esta herramienta se relaciona con el Bl y su objetivo es
predecir el comportamiento de algunas variables, convirtiéndose en
conocimiento valioso para la empresa ya que marcan la tendencia y relaciones
en general que pueden ayudar a que la empresa sea mas eficiente.

En conclusion el hecho de tener una base de datos permite generar
valor al producto, sobre todo si se sabe direccionar esa valiosa informacion, el
hecho de analizar los habitos de consumo de los clientes y su comportamiento
habitual asi como el rendimiento financiero interno que implica a la empresa un
sector especifico permite generar estrategias enfocados hacia un mejor futuro

econdmico y de aceptaciéon de la empresa dentro del mercado.

Experiencias con el cliente
Las experiencias con cada cliente son diversas, algunas son muy buenas y

generan relaciones duraderas, mientras que otras terminan en la primera
compra, entonces es necesario tener en mente un proceso adecuado a seguir
gue permita en lo posible tener mayor niumero de experiencias positivas que
negativas.

En la actualidad, el internet juega un papel muy importante, porque en
las paginas web o en las redes sociales se puede tener acceso a la informacion

de un producto o la marca de una empresa especifica y sobre todos los clientes
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pueden comentar en sus propias redes su opinion sobre la atencion recibida,
esto es una bomba porque cuando un cliente se siente molesto con el servicio
recibido puede comentar y otra personas puede hacer lo mismo, pero al mismo
tiempo los clientes potenciales podemos leer estos comentarios y desistir de
una compra; por ello las empresas manejan con cuidado los comentarios
negativos, con el animo de controlar una publicidad negativa y tratar de
mantener en control todas las expresiones de los clientes, incluso las negativas
brindarles mayor atencion, para tratar de buscar una solucién, a todos nos
interesa una empresa que se preocupe por cada cliente mas como persona o
consumidor que como un ndmero; ya no es sorpresa mirar que alguien se
gueja por algun mal servicio recibido por el banco o una tarjeta y que un
funcionario de la misma le dé seguimiento y sea capaz de contestarle en forma
cortés y explicandole los procedimientos a seguir; ademas eso contribuye a
que se sienta a la empresa como una organizacién que escucha la voz del
cliente.

En resumen el hecho de tener una queja o un comentario negativo en la
pagina no deberia ser eliminado sino al contrario debe ser manejado para que
todos podamos tener acceso y mirar el trato con ese cliente insatisfecho, es
mas real y de esta manera de escucha la voz de los consumidores.

Resultados esperados de un CRM
e Reducir el nivel de desercion de clientes y a la vez lograr que el ciclo de
vida del cliente dentro de la empresa sea lo mas largo a fin de lograr
mayores réditos a través de las ventas.
e Reconocer a los clientes rentables y poner énfasis en sus relaciones, de

esta manera lo que se pretende es optimizar los recursos invirtiendo en
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las relaciones duraderas, esto no significa que no se atienda a los
pequefios.

e Buscar estrategias para manejar una venta cruzada, luego de estudiar el
caso de los clientes duraderos.

e Se espera que a lo largo del tiempo se pueda realizar una venta cruzada
con los clientes que mantienen relaciones comerciales con la empresa y
de esta manera seguir con su fidelidad a través de la venta de nuevos

productos o servicios.
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3 CONOCIMIENTO DE LA EMPRESA ENFOQUE INTERNO Y EXTERNO

3.1 INTRODUCCION

La industria del Software en el Ecuador y en el mundo en general ha
tenido un crecimiento importante, sobre todo por la evolucion historica de la
tecnologia, hoy en dia todos los negocios independientemente del giro de su
negocio tienen una computadora y un sistema informéatico que de alguna
manera les facilita las tareas manuales y permite optimizar el tiempo y sobre
todo llevar mas control, normalmente lo usan para reportes o para organizar su
informacion contable; en definitva el uso de una computadora es
indispensable, cabe indicar que esto va ligado con el uso de un software y con
ello los diferentes tipos que ofrece el mercado segun la necesidad, el tamafio y
el costo que esta dispuesto el cliente a pagar por un determinado sistema.

En este capitulo se habla de la industria del Software en el Ecuador frente
al mundo y nos enfocaremos puntualmente en el caso de la empresa I.T. Del

Ecuador S.A.

3.2 MERCADO DE SOFTWARE EN ECUADOR

Hablando formalmente del software en el Ecuador, existen una gran
cantidad de empresas que se dedican al desarrollo o comercializacion de
software, asi por ejemplo en la edicion de la Revista ComputerWorld en su
edicion No. 241 del mes de Julio — Agosto, registran 205 empresas que se
dedican al sector informatico, entre venta de software y hardware, por lo que
se evidencia una gran cantidad de empresas lo que deriva mucha competencia

en este sector, como ya lo habia mencionado en los capitulos anteriores.
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Ademas esta la presencia de empresas multinacionales que tienen su
participacion en el mercado ecuatoriano y que continlan en expansion. Sin
embargo existe una especializacion ya que muchas empresas se enfocan a
empresas pequefias, medianas 6 grandes lo que permite que el numero de
competidores sea menor, si bien es cierto la cifra de competidores disminuye
con las caracteristicas de tamafio, funcionalidad, arquitectura y demas atributos
del software, pero la cantidad de competidores resulta retadora, sobre todo con
empresas que han crecido junto con el mercado y se han fortalecido a traves
de sus afios en el mercado.

El software y hardware constituye para Ecuador un producto no
tradicional, que cada vez se proyecta con mas fuerza como un producto y
servicio de exportacion que en un futuro cercano podria traer mucha
rentabilidad para el mercado, de hecho el software ecuatoriano ya es
reconocido por su calidad, la demanda nacional e internacional de software y
servicios tecnoldgicos esta tomando fuerza con la nueva era tecnologica
penetra en todos los aspectos de la sociedad.

Uno de los componentes mas importantes en el proceso de globalizacion
es la utilizacion directa o indirecta de la tecnologia para facilitar y soportar el
proceso comercial entre empresas y paises, este avance de la tecnologia
supone un incremento en la demanda que hoy por hoy se estad dando en paises
en vias de desarrollo principalmente por los costos de hora hombre, sin
embargo en lo que respecta a los paises en vias de desarrollo también es
atractivo ya que supone una inversion menor en comparacion con los costos de
material, transporte y barreras arancelarias que suponen los tangibles, ademas

de la alta demanda de profesionales de la tecnologia y su desarrollo.
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El software en el Ecuador ha logrado posicionarse con fuerza y
reconocimiento en el mercado nacional e internacional, lo que permite
participar en varios sectores, por ello IT del Ecuador se especializara en
atender varios segmentos del mercado: Software Financiero Contable,

Software de Recursos Humanos y Némina y Software de Activos Fijos.

3.3 RESENA HISTORICA DE LA EMPRESA

La empresa I.T. del Ecuador S.A. naci6 en el afio 1995 con la
representacion de un sistema de software contable extranjero, que al ser
parametrizable permitia adaptarse a cualquier tipo de negocio y brindaba a sus
clientes ciertos procesos de automatizacion asi como la informacién en linea;
ahora la empresa ha fortalecido su mercado al tener en su portafolio productos
informaticos de gran capacidad y que son parte de las soluciones probadas con
varios clientes como casos de éxito lo que avala la garantia del software,
ademas de realizar un importante aporte al realizar los analisis vy
programaciones respectivas y bridar las facilidades para que los clientes
tengan sistemas con las exigencias realizadas por las entidades de control
respectivas.

La evolucién se basa desde la pantalla verde con base de datos en
AS/400 hacia un entorno grafico con bases de datos multiplataforma lo que
permite una mayor cobertura del mercado, convirtiéndolo en un producto mas
atractivo hacia los clientes.

En resumen la empresa comercializa un sistema financiero que le permite al
cliente las facilidades para realizar sus actividades del dia a dia en menor

tiempo y de la manera mas eficiente posible, ademéas mencionar que el sistema
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permite tantos reportes como el usuario desee con informacién en lineay se
garantiza una solucion probada que facilita las tareas repetitivas permitiendo la
optimizacion de los recursos dentro de la empresa, ademas de contar con una
valiosa asesoria y experiencia, pues se va nutriendo de cada implantacion y
consultoria realizada y a pesar de no ser todas las empresas similares existen
varias etapas que tienen la misma estructura de fondo en especial si se habla
de empresas que se dedican a una determinada linea de negocio o producto.

La comercializacion de los productos se lo esta haciendo a través de
clientes referidos y contamos con clientes de gran antigiiedad con mas de 10
afos, lo que permite crear un referente positivo hacia las nuevas empresas que
van adquiriendo sus productos con la empresa.

La organizacion esta disefiada para responder a los requerimientos de
los clientes en forma global a través de cuatro areas basicas: consultoria,
comercializacion, tecnologia y ejecucion de la solucion.

Mantiene una estrecha relacion con diferentes proveedores de equipos Yy
programas de computacion nacionales e internacionales, que permiten ofrecer
de manera independiente o integrada varias soluciones informaticas

Segmento: IT del Ecuador se dedica a la venta y comercializacion de
software en el sector publico y privado, enfoca su mercado a empresas en
Ecuador de pequefio y mediano tamafio dedicadas a la produccion,
comercializacion y distribucion de todo tipo de bienes y servicios, que para su
normal operatividad requieran de herramientas informaticas por la cantidad de
datos que manejen o simplemente porque desean automatizar la gestion.

Ventaja Competitiva: IT de Ecuador es una empresa con presencia en

el mercado por mas de 20 afios, su oferta radica en el disefio y la distribucion
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de software totalmente personalizable y parametrizable de acuerdo con las
necesidades de su cliente y permitiéndole trabajar practicamente desde
cualquier tipo de plataforma. Ademas de contar con mas de 18 afios de
experiencia de implantacion en el sector publico lo que di6é paso a un sistema
gue posee todas las funcionalidades requeridas por este sector y con el paso
de los afios se fue enriqueciendo debido a la experiencia y valor agregado que
le daban los clientes.

Por otro lado la fuerte competencia nacional e internacional en temas de
actualizaciones y nuevos paquetes de software, obliga a la empresa a realizar

una constante actualizacién de sus modelos y paquetes.

3.4 PRODUCTOS Y SERVICIOS:

IT del Ecuador comercializa:
Sistemas de Software: son una herramienta parametrizada segun las
necesidades del cliente, que incluye las normativas Yy regulaciones de la
industria, sector o generales tales como de trabajo, fiscales y gubernamentales.

3.4.1 Programas de Software Corporativo:

CGI/IFS que es un sistema financiero con los respectivos submédulos como:
cuentas por pagar, tesoreria, garantias, conciliacion bancaria, presupuesto
entre otros.

El sistema antes mencionado s6lo funciona con la plataforma AS/400

CG/WEB

Es un producto nuevo que comprende la versién del CG/IFS pero en entorno
WEB, ademas es multiplataforma.

GP/HRS Y UNICLASS
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Modulo de manejo de personal

Modulo de Activos Fijos

3.4.2 Organizacion

Estd regida por una Junta de Accionistas, Gerencia Regional, por los

departamentos Administrativo,

Desarrollo.

Comercializacién, Servicio al Cliente vy

La Estructura organizacional es vertical y estd resumida en el siguiente

organigrama:

3.5 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA

lunta de
Accionistas

Dpto.
Adm/Financiero

Gerencia
Regional
1 L 1 1
Dpto. Dpto. Servicio al Dpto.
Comercializacion Cliente Tecnoldgico
Contabilidad |—|—|
= - Marketing SELELEEE Consultoria
Productos Dpto. de
" Dpto. Sistemas
Recepcian
[Secretaria Unidad Soporte

3.6 MERCADOS

Funcional
ndona A rea
Programadaor
Unidad Soporte
Técnico

e Ared de Pruebas

llustracién 6: Organigrama de I.T. del Ecuador

La empresa se enfoca a las PYMES sobre todo a las empresas del estado

por la experiencia que se tiene en el sector, sin embargo es un mercado dificil

en cuanto a colaboracion y procesos administrativos como tal, por ello a pesar
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de tener clientes privados se deberia trabajar mas con ellos debido a que sus
procesos internos son mas rapidos y de esa manera permiten optimizar el
tiempo. Lo antes citado no es una regla de todas las empresas publicas pues
existen varias que a pesar de cumplir con todos sus procedimientos internos,
permiten un clima laboral adecuado con tiempos oportunos.
En todo caso la empresa tiene capacidad como para ingresar a las PYMES del
Ecuador y buscar mas clientes potenciales tanto publicos como privados.
3.7 DESCRIPCION DEL SISTEMA DE OPERACIONES Y PRODUCCION
La empresa en objeto de estudio se dedica a la produccién y
comercializacion de bienes intangibles, sin embargo existen procesos internos
susceptibles de mejora, a continuacion se presenta la cadena de valor de la

organizacion:

VIDAD
SOPORTE

Ventas

cieroy pafias de icio de
ware acti plementac )ras y nue

CADENA DE VALOR DE IT DEL ECUADOR

IVIDADES PRIMAR

Proveedores

llustracién 7: Cadena de Valor de la empresa
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3.7.1 Procesos Estratégicos

Como su nombre lo indica los procesos estratégicos son la base para la
cadena de valor y en este caso se resumen en la correcta concepcion del
desarrollo de herramientas informaticas que resulten Utiles para la gestion
administrativa de los clientes. Esto se logra mediante los procesos de soporte
gue a continuacion se mencionan.

3.7.2 Procesos de Soporte
Desarrollo de Productos
Personalizacion de Productos
Implementacion y Capacitacion
Servicio Post-Venta

En conclusién a través de los subprocesos detallados lo que se pretende
conseguir es un software que se adapte a las necesidades de clientes y sea
flexible para poder realizar todas las personalizaciones necesarias para un
buen desempefio, sin que ello implique incurrir en productos muy
especializados puesto que servirian Unicamente para un solo tipo de negocio
(en este caso para que el que solicité el desarrollo)

3.7.3 Procesos de Negocios

Basicamente se resumen en la gestion comercial que da como resultado
contactos de clientes y también de proveedores con los cuales se puede
realizar alianzas estratégicas para ampliar el portafolio de los productos que
comercializa la empresa y satisfacer las necesidades del cliente.

3.7.4 Servicio Post Venta
El proceso de post venta es el elegido para realizar una descripcion de

la capacidad, calidad, inventario y el disefio del mismo.
41



Una vez realizada la venta y el contrato de mantenimiento se encuentra
vigente, el proceso pasa al departamento técnico o de mantenimiento, donde
se establecen un numero de horas especificas para brindar: soporte y otros
servicios solicitados por el cliente y definidos en el contrato.

En cuanto al soporte cabe destacar que se lo otorga en forma presencial

con la visita del técnico asignado o en forma remota, a través del uso de una
herramienta que funciona con la conexién a internet.
Otro de los productos que se otorga con este contrato consiste en la
capacitacion in situ y con la instalacién de nuevas versiones en caso de existir,
asi como también modificaciones minimas solicitadas por ejemplo el
incremento de caracteres en el comprobante de retencién (en especial cuando
el nombre de la empresa es extenso) 6 cambios en el tema de los impuestos,
establecidos por el Servicio de Rentas Internas.

A pesar de no contar con un inventario formal, en este aspecto se

mantienen backups de las bases de datos asi como de las versiones, lo que
permite mantener un buen servicio para representar los diferentes escenarios
que tiene cada cliente, segun el producto o la version respectivamente
instaladas.
En cuanto a los cuellos de botella, éstos se generan cuando existe una gran
demanda de solicitudes de soporte funcional y el personal esta asignado a una
implantacién o se encuentra en otro cliente, esto trae demoras y muchas veces
percepcion negativa del servicio recibido.

La capacidad de mantenimiento estd en funcibn del numero de

delegados de la empresa con conocimientos y experiencia necesaria para que
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puedan responder las inquietudes de los clientes, sin embargo no es posible

distribuir las incidencias reportadas por los clientes, en forma organizada.
También se identifica una falta de comunicacion con los clientes en

cuanto a sugerencias 0 comentarios que se podria dar en una pagina web a la

cual no se le ha puesto mayor interés.

No existe un seguimiento de los productos mas vendidos a los clientes ni se ha

propuesto un plan de venta cruzada con los clientes.

4 ANALISIS DE LOS PRODUCTOS Y CLIENTES DE LA EMPRESA I.T.

DEL ECUADOR S.A.

4.1 INTRODUCCION

En el presente capitulo se realizara el estudio de los productos que la
empresa comercializa, asi como el sector del mercado al cual se encuentra
enfocado, es importante comentar que se van a manejar los valores en
porcentajes y los nombres generales de los clientes para mantener la
confidencialidad de los datos de la empresa asi como de los clientes. La
informacion brindada permite realizar un estudio detallado de los productos que
mas ingresos generan, asi como identificar a los clientes que mas rentables
son, segun el monto de facturacion efectuado.

También se identificara que tan rentables son los productos
comercializados, y se pretende identificar el costo que cado uno de ellos
implica para tomar decisiones adecuadas enfocadas a la realidad de la

empresa.
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4.2 ANALISIS DE LOS CLIENTES DE LA EMPRESA I.T. DEL ECUADOR

Antes de abordar el analisis de datos como tal, es importante indicar que
la empresa trabaja con el sector publico y privado tanto en empresas que
comercializan bienes y servicios, asi como le evidencian los graficos de a

continuacion:

Pdblico 24
Privado 14
Total 38

Sectores: Publico y Privado

llustracion 8: Sectores Publico y Privado

Como se puede apreciar en el grafico la mayor parte de los clientes
pertenecen al sector publico, del 100% de los clientes, el 63% corresponde al
sector publico, y la diferencia 33% al sector privado.

De la segmentacién antes mencionada tenemos que el 34% del total de los
clientes producen bienes, mientras que el 66% se dedican a los servicios.
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Bienes: 13
Servicios 25
Total 38

Tanto en el periodo del 2011 como en el presente afio, se mantiene la
tendencia de ser las empresas publicas la mayoria de clientes, asi como
también son mayores las empresas que se dedican a la comercializacién de

servicios antes que bienes.

Servicios vs Bienes

llustracidn 9: Bienes vs Servicios

Basicamente las empresas con las que cuenta I.T. del Ecuador como
parte de su portafolio de clientes son las que se agrupan en los siguientes
sectores: aduanas, agua potable, azucarera, bomberos, concesionaria de
vehiculos, editorial de libros, empresas eléctricas, empresas de aseo,
financieras, impuestos, municipios, servicios aeroportuarios, sistemas, telas,

telecomunicaciones, transporte entre otras.
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4.3 VENTAS

De las ventas de los afios 2011 y 2012 se realizé una clasificacion de los
productos que comercializa y se realizé una segmentacion de donde se obtuvo
11 items, luego se procedié6 a agrupar las empresas que mayores ventas

generan, obteniendo los siguientes resultados:

Tipo de Empresa Porcentaje
Eléctrica 16,76%
Municipales 16,72%
Concesionaria de

Vehiculos 14,21%
Impuestos 13,39%
Petréleos 12,73%
Empresa de Aseo 10,52%
Textiles 2,29%
Aduanas 1,96%
Editorial Libros 1,67%
Azucarera 1,62%
Financiamiento de

proyectos 1,55%
Emaap 1,31%
Transporte 1,16%
Servicios

Aeroportuarios 0,95%
Sistemas 0,55%
Telecomunicaciones 0,54%
Proteccion a la nifiez 0,51%
Desarrollo Econémico 0,47%
Financiera 0,37%
Identificacion y

Cedulacion 0,28%
Bomberos 0,20%
Repuestos 0,14%
Contabilidad y Aud 0,07%
Leyes 0,03%

llustracion 10: Ingresos por sectores de clientes

Como se puede apreciar en la tabla anterior, existen al menos cinco

grupos de empresas que generan un porcentaje importante de comprar la
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empresa, lo cual indica que con ellas es necesario aplicar técnicas diferentes,
ya que con los otros grupos de empresas si bien es cierto se genera un ingreso

no es tan alto como los que ingresos de los primeros grupos de clientes.

4.4 PRODUCTOS

En cuanto a la cartera de productos que la empresa comercializa, se ha

clasificado, obteniendo los siguientes productos:

SISTEMA CG/WEB licencias y modulos
MANTENIMIENTOS Y SOPORTE CGI/IFSy
GP/HRS y UAF

MIGRACION AS/400 CGWEB
REPORTEADOR

SISTEMA FINANCIERO CGI/IFS licencias y
modulos

MANTENIMIENTO CG/WEB
LICENCIAS ACTIVOS FIJOS
VENTA DE HARDWARE
CAPACITACION

INTERNET

SUMINISTROS

llustracion 11: Clasificacion de productos

e Sistema Financiero CG/Web: es un sistema financiero multiplataforma
desarrollado en ambiente gréafico en entorno web en “n” capas.

e Sistema Financiero CG/IFS: es un sistema financiero multimoneda que
funciona en una base de datos de AS/400

e El sistema de Activos Fijos: como su nombre lo indica se encarga de
administrar los bienes, traspasos y depreciaciones de los bienes.

e En cuanto a los mantenimientos se basa en un servicio que les permite a
los clientes mantener las versiones actualizadas de los productos, asi

como tarifas preferenciales en modificaciones o0 eventualidades
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presentadas, asi como cursos de capacitacion y horas se soporte con un
determinado limite de tiempo.

e Los suministros, internet, capacitacion y venta de hardware son
productos que se derivan del giro del negocio y en ocasiones algunos
clientes solicitan sin que sea nuestro giro de negocio puntualmente, pero
que los clientes prefieren adquirirlo en I.T. Del Ecuador.

Graficamente se puede observar como la distribucion de la venta de los

productos tiene un mayor porcentaje en el Software, sin embargo se debe
mencionar que existe un producto de datamining que esta en introduccion al

mercado y que esta en proceso de ejecucion en dos clientes en forma exitosa.

0,770%~ _0,035%

0,005% MSISTEMA FINANCIERO
CG/IFSlicencias y

modulos

0,690%

W Mantenimienrto CG/GP
YUAT

M Licencias Activos Fijos

m Sisterna CG/Web licencias
y modulos

1,540% o
B Mantenimiento CG/Web

llustracion 12: Ingresos por productos
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4.5 EGRESOS

De igual manera al analizar los egresos se pueden apreciar los siguientes

resultados:

SISTEMA FINANCIERO CG/IFS

licencias y médulos 9,502%
Mantenimiento CG/GP YUAF 26,769%
Licencias Activos Fijos 1,540%
Sistema CG/Web licencias y médulos 34,039%
Mantenimiento CG/Web 5,399%
Migracion AS/400 Reporteador 21,252%
Capacitacion 0,690%
Venta Hardware 0,770%
Internet 0,035%
Suministros 0,005%

llustracion 13: Egresos por Producto

Segun el andlisis se obtiene que de igual manera los productos que mas
ingresos en ventas generan también son los que mas consumen en cuanto a
personal especializado en cuanto a desarrolladores, implementadores y demas.
Otro factor importante es que al evaluar los ingresos vs los egresos se obtienen
los siguientes productos como los que mayor utilidad generan:

e Mantenimiento CG/IFS, GP, y Activos fijos.

e Migracion AS/400 Reporteador

e Sistema CG/IFS, licencias y modulos

e Sistema CG/Web
Al grupo anterior podria llamarlos como productos estrella de la empresa, sin
embargo existen ciertos aspecto a cuidar como por ejemplo el presupuesto
destinado a desarrollos complementarios o0 a la personalizacion extrema hacia

lo que los clientes requieren.
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4.6 TABULACION DE ENCUESTAS REALIZADAS A LOS CLIENTES

Para la pregunta No. 1¢Cual de los siguientes productos adquirié6 su empresa

con I.T. del Ecuador?, se obtuvieron los siguientes resultados

a) Sistema Financiero CG/IFS 6
b) Manteniemto CG/GP o UAF 21
c) Sistema CG/Web 4
d) Mantenimiento CG/Web 7
Otro:
e) especifique Suministros/internet
f)  Activos Fijos 4
g) Migracion Reporteador 2
h) Renta AS/400 2
i) Venta de Hardware 2

llustracion 14: Tabulacion pregunta No. 1

Existen algunos clientes que cuentan con mas de un producto pero son
pocos, sin embargo los productos que son mas atractivos definitivamente estan
por el lado del software o se derivan del mantenimiento de los aplicativos, en
todo caso si existe demanda de los servicios porque son soluciones de hace
varios afos que quizas requieran mayor difusion o mejorar sus funcionalidades
para que sea mas atractivo al cliente.

Con respecto a los servicios de afios anteriores si existen clientes que
se fueron con otro proveedor, porque realmente han crecido y el buscaron
soluciones de mayo capacidad como un SAP, a pesar de funcionar los dos
sistemas en paralelo, sabemos que el cliente ya no seguird con nosotros.

En la pregunta No. 2 ;Como se entero de la empresa?, con las opciones de:
a)Es usted un cliente antiguo, b) Es un cliente referido, c)Por la guia telefénica

y d)Por internet se obtuvieron los siguientes resultados:
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¢Como se enterd de la empresa?

llustracién 15: Tabulacién pregunta No. 2

En la tabulacion de la pregunta No. 2 se evidencia que la mayoria de los
clientes 63% son antiguos, en tanto que el 33% corresponde a los clientes
referidos, sin embargo ningun cliente tomé contacto con la empresa por constar
en la guia telefonica ni por internet.
De la pregunta anterior se concluye que no se esta realizando una adecuada
difusion de la empresa a través de los medios digitales lo que se ve reflejado
en un déficit de prospectos clientes a través de la red.
En lo que respecta a la pregunta No. 3 ¢ Cdmo hizo contacto con la empresa?
se puede apreciar en el grafico que la mayor parte de clientes lo hizo a través
de la opcién b) que es una llamada telefénica hacia la empresa, las demas
opciones tienen un porcentaje inferior (a)correos, c)visita personal y d)llamada
a celular) en comparacion a esta alternativa, lo que de alguna manera dificulta
el seguimiento de la novedad reportada porque no existe un registro de
llamadas a diferencia de los correos que mediante los cuales se puede verificar

su alcance en cuanto a resolver la novedad o venta solicitada.

51



¢Como hizo contacto con la empresa?

llustracion 16: Tabulacién pregunta No. 3

Con respecto a la pregunta No. 4 ¢ Cémo calificaria el proceso en los siguientes
aspectos? Los resultados son buenos porque el promedio de la empresa en
cuanto a la atencién se encuentran del promedio hacia arriba, sin embargo si
existen procedimientos a mejorar, por ejemplo en el tiempo que nos tomo
resolver la inquietud o problema presentado en la cual se obtuvieron algunas

calificaciones bajas.

. Como calificariael proceso?

18 1

16 o

14
o a)

mb)

12 A

10 A mc)

Ho®
L 1 L

S}
L

llustracién 17: Tabulacién pregunta No.4
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Lo que se pretendia con esta pregunta era evaluar los siguientes
procedimientos: a)contacto inicial, b) tiempo de respuesta y c)tiempo que tomo
resolver la incidencia en el caso de que aplique; los resultados estaban
valorados del 1 al 5, siendo el nimero 5 el mejor.

En cuanto a la pregunta No. 5 ¢ Tubo usted que realizar una segunda llamada

porque no fue atendido?

¢Realizé una segunda llamada ?

llustracién 18: Tabulacion pregunta No.5

El grafico muestra que la mayoria de los clientes encuentra una solucion dentro
de la primera llamada, sin embargo existe un alto porcentaje de los clientes que
deben realizar una segunda llamada para ser atendidos, esto evidencia una
falta de comunicacion con el cliente para hacer el seguimiento respectivo.

Para la pregunta No. 6¢El servicio recibido fue?: a) Muy Satisfactorio, b)

Satisfactorio y c¢) poco satisfactorio.
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El servicio recibido fue:

llustracién 19: Tabulacion pregunta No.6

En el caso de la pregunta No. 7¢Hubo seguimiento a su requerimiento?, donde
a)Si y b) No; de donde se obtiene el siguiente grafico donde se confirma que el

44% de las llamadas no tienen seguimiento.

¢Hubo seguimiento?

llustracién 20: Tabulacién pregunta No. 7

Y para finalizar la pregunta No. 8 ¢Qué mecanismos sugiere usted para
mejorar el servicio recibido? donde las opciones eran: a) seguimiento de

llamadas, b)disponer de una pagina web interactiva, c) tener mas especialistas
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disponibles para resolver inquietudes y d)sociabilizar los productos que
tenemos, como se puede ver en el grafico existe una distribucion casi uniforme
entre todas las alternativas, esto demuestra que todas las opciones sugeridas

pueden mejorar el servicio otorgado a las empresas clientes.

Sugerencias para mejorar el servicio

llustracion 21: Tabulacion pregunta No. 8
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5 PLANTEAMIENTO DE UNA ESTRATEGIA PARA MEJORAR LA
POSICION DE LA EMPRESA
Para conocer la estrategia a seguir se desarrollara un analisis PEST, un
analisis de las fuerzas competitivas de PORTER, ademas se toma en cuenta la
cadena de valor antes detallada y finalmente con los resultados obtenidos de la
encuesta se generara la matriz FODA en base al cual se trabajard en las

estrategias propuestas mas adelante.

5.1 ANALISIS PEST
5.1.1 Factores Politicos, Gubernamentales y legales

El Ecuador maneja un riesgo-pais alto en relaciébn a otros paises de
Latinoameérica, esto se debe a la inestabilidad juridica que afronta el Ecuador
desde hace ya varios afios, esta situacion a mas de ser preocupante es
perjudicial pues la empresa extranjera no ve al Ecuador como un pais atractivo
para la inversion extranjera.
El desfile de autoridades politicas y la poca credibilidad de los poderes:
ejecutivo, judicial y legislativo hacen que la misma poblacion tema y no tenga
una seguridad politica o se sientan respaldados por su ley.
Pero a pesar de lo anterior, Latinoamérica cuenta con tratados y negociaciones
qgue de alguna manera aportan a su crecimiento y es asi como contamos con el
pacto — andino y algunas tasas arancelarias que permiten la proteccion de la

produccion interna.

5.1.2 Factores Econdmicos
Al ser el Ecuador un pais dolarizado de alguna manera mantiene una

estabilidad econdmica, sin embargo la crisis en Europa y la recesion de algun
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tiempo atras en EEUU hace que la situacibn econémica se vea compleja no
s6lo a nivel del Ecuador sino a nivel mundial; sin embargo Ecuador viene
manejando un precio por barril de petréleo bastante bueno, lo que permite
realizar muchos proyectos que dinamizan la economia en todos los ambitos,
asi por ejemplo todas las empresas tienen destinos un rubro para la tecnologia
y automatizacion de proyectos en general.

Con respecto al dinero que ingresaba por las remesas de los migrantes, es
importante destacar que se ha disminuido debido a la fuerte recesién que
tienen los paises Europeos como Espafia que aloja a gran cantidad de
migrantes. De manera general se puede concluir que el entorno actual
econdémico del Ecuador si permite cierta estabilidad debido a los ingresos por

las exportaciones destacandose como ya lo habia mencionado el Petréleo.

5.1.3 Factores Sociales

Un fendmeno que esta viviendo el Ecuador es el migratorio, debido a
gue gran cantidad de personas se han visto obligadas a migrar a otros paises
para ver poder mantener a sus familias, esto ocasiona muchas consecuencias,
pero una de las mas notorias es la de crear hogares disfuncionales dentro del
pais. Pero una situacién similar ocurre con nuestro pais vecino Colombia que
atraido por la moneda actual del Ecuador y por la paz, miran a este pais como
un descanso de guerrillas y como una mejor fuente de ingresos, sin embargo
en su afan de encontrar trabajo, prestan sus servicios por una remuneracion
baja, lo que perjudica a los ecuatorianos pues no tienen trabajo y sus fuentes

de empleo se ven seriamente afectadas; esta situacion se maneja ahora con
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personas que provienen de paises como Cuba y Peru, que buscan en Ecuador
refugio y estabilidad econdmica a pesar de la ruptura familiar que ocasionan.

También esta el hecho de que los profesionales jovenes buscan ganar
experiencia en una empresa para luego buscar otras oportunidades laborales
mejores en empresas mas grandes o incluso fuera del pais, con respecto a
esto las empresas ecuatorianas tienen que brindar un buen ambiente laboral y
manejar un mecanismos de incentivos que les permita atraer al talento

humano.

5.1.4 Factores Tecnoldgicos

El Ecuador no tiene la ultima tecnologia en muchas lineas de negocio,
sin embargo como se muestra en el estudio econémico del software, el talento
humano es cada vez mas demandado en el mercado internacional, a pesar de
la falta de recursos para que nuestras empresas adquieran la mejor tecnologia
pues tenemos talento de exportacion y esa es la mejor forma que tenemos para
estar a la vanguardia; aunque existen empresas ecuatorianas con tecnologia
de punta ya que sus directivos se preocupan por generar una ventaja con
respeto a la competencia.
Por ultimo destacar que todas las empresas publicas y privadas mantienen
contemplan un presupuesto para mejorar la tecnologia existente o contratar
herramientas informaticas que les permite una mejor gestion interna de la

empresa.
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5.2 ANALISIS FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER
5.2.1 Clientes

La mayoria de los clientes con los que la empresa cuenta, pertenecen al
sector publico, cabe sefalar que ese es un mercado que la organizacion lo
conoce muy bien debido a la cantidad de instalaciones que se han realizado en
este nicho. Sin embargo la empresa también cuenta con clientes privados
dentro y fuera de la ciudad, lo que sin lugar a dudas permite una mayor difusién
de los productos y servicios de la empresa. Dentro de la cartera de clientes
mas importantes con los que cuenta IT del Ecuador tenemos Banco del Estado,
Aduanas del Ecuador, Empresa eléctrica, Municipios, Vicunha, Ingenio San
Carlos, entre otros.
Para el caso de empresas publicas los cargos gerenciales son politicos y existe
la amenaza de cambio de software o proveedores por nuevas negociaciones

con intereses politicos y no necesariamente técnicos.

5.2.2 Proveedores

El mercado de software cuenta con gran cantidad de proveedores, sin
embargo el desarrollador de software principal es decir la marca de respaldo
con la que cuenta la empresa es primordial, ya que con esta base se puede
replicar los programas y desarrollarlos en otras bases de datos, IT del Ecuador
nacid como distribuidor exclusivo autorizado de BUSINESS T&G GRUPO
BUSINESS casa matriz en Espafia, misma que a su vez fue comprada por
CDC Software. Entre otros proveedores podemos destacar los de internet
banda ancha como New Access, o el proveedor de servicio hosting de pagina

web y correo electronico como Netsol, en todo caso lo importante es mencionar
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el elevado nimero de proveedores en el mercado con lo cual son facilmente

reemplazables.

5.2.3 Competidores

Las barreras de entrada para el negocio son altas ya que se debe contar
con una inversién importante 0 una asociacion estratégica con desarrolladores
de software generalmente internacionales que apoyen en el cual el desarrollo
local se sustente, de todas maneras la competencia actual es poderosa por
ejemplo el Ministerio de Finanzas tiene un software que es respaldado por el
Gobierno y adicionalmente se lo va a colocar dentro de las instituciones
publicas por lo que la Empresa perderia una parte importante de sus clientes
Por otro el competidor de Carrasco y Asociados estdn mas organizados y
tienen mas afios en el mercado por lo que incluso son fundadores de la AESOF
(Asociacion Ecuatoriana de Software).
Sin embargo a lo largo de estos afios la empresa también ha fortalecido sus
productos, lo que ha permitido generar mas proyectos y ofrecer un producto

integrado probado en varias empresas.

5.2.4 Productos sustitutos

En el area de la tecnologia ningln producto se puede crear a largo
plazo, pues se han dado casos que cuando ya se encuentran en la parte
operativa, la tecnologia o el lenguaje de programacion ya es caduco; es por
eso gue los desarrolladores de software enfrentan una carrera contra reloj,
pues es importante ofrecer al clientes una solucion oportuna, eficiente e integral

en el menor tiempo.
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Sin embargo esta latente la opcion de contratar productos sustitutos como el
software libre, que si bien es cierto no es un bien desarrollado a medida del
cliente en buena parte puede cubrir sus necesidades sin la necesidad de
realizar una gran inversion; sin embargo vale la pena tomar en cuenta los
costos del soporte ya que si bien es cierto el cliente no paga por las licencias, si
debe cancelar por las horas de soporte que le otorgue el especialista y al ser
cotizados es un rubro elevado con respecto a los otros especialistas de los
sistemas que tienen costo de licencia, ademas muchas empresas deben
solicitar soporte al exterior lo que encarece mas el producto y la solucion
tecnolégica como tal.

Puntualizando los productos de la competencia tenemos Carrasco y
Carrasco o el Sistema decretado a usar en las entidades publicas E-Sigef, en el
caso de las empresas que usan el software libre esta por ejemplo el ERP de
Open Bravo que en el Ecuador es distribuido por Sedesoft.

Por dltimo vale la pena mencionar productos con gran trayectoria como el ERP
de SAP que es sistema con afios de experiencia no so6lo a nivel
Latinoamericanos sino a nivel mundial, es un sistema costoso pero tiene
acogida en las empresas que incrementan su tamafo y requieren un sistema
mas grande para el grado de cobertura y nivel de movimientos que tienen,
como las productoras de bienes como las azucareras y las empresas
municipales como los Municipios.

También existen productos pequefios que si bien es cierto no tienen mayor
utilidad para las empresas de tamafo medio y grande pueden sonar atractivas

a simple vista si no se conoce a fondo sus limitantes.
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El impacto de los productos sustitutos si podria ser un problema sobre
todo en las empresas donde el factor econdmico no es una limitante, porque
éstas empresas podrian optar por dos alternativas: realizar un desarrollo propio
a medida segun las necesidades o adquirir un ERP. Para el caso de desarrollo
es un poco arriesgado debido a que la empresa no se dedica a ello y es factible
gue después de varios intentos decida mas bien por contratar un ERP, sin
embargo estas soluciones son costosas y requieren al menos de un afo para

su implementacion.

5.2.5 Amenaza de nuevos entrantes

Con la intensificacion y desarrollo de tecnologia e internet, muchos
competidores han intentado ingresar al mercado muchas veces con desarrollos
guemados que no son facilmente modificables pero que pueden ser
competencia si el cliente desconoce los por menores de la programacion. Por
otro lado, estan los nuevos competidores que si bien es cierto carecen de la
experiencia y el conocimiento son una amenaza grande debido al buen
marketing o publicidad que pueden tener, lo que crea una duda dentro del
posible cliente potencial.
Vale la pena mencionar a productos completos que de alguna manera ya
tienen una ventaja como por ejemplo los sistemas que se ajustan a las normas
internacionales como por ejemplo las NIIF's ahora no es posible descuidar
ningun aspecto y al crear un sistema tener las consideraciones necesarias para
gue abarque todos los requerimientos actuales tanto funcionales como de
concepto. En resumen, el siguiente grafico muestra brevemente el alcance de

cada una de las fuerzas que se pretende obtener en el presente trabajo:
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Amenaza de nuevos
competidores
(Es alto debido que
empresas internacionales
estan interesadas en
ingresar al mercado del
Ecuador)

Poder de negociacion de los
proveedores
(Bajo debido a que a empresa
posee la exclusividad de la
distribucién y conoce el
mercado)

Poder de negociacion de los
clientes

(Es bajo porque la empresa

tiene productos desarrollados

a medida para los clientes)

Rivalidad entre los
competidores existentes

Amenaza de productos y
servicios sustitutos
(Alto, por los sistemas
integrados como los ERP,
asi como los sistemas con
software libre)

llustracidn 22: Alcance de las fuerzas de Porter

Al considerara cada una de las variantes de PORTER y el analisis PEST
se ha obtenido una base de datos que se la clasifico en Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas respectivamente.

Cabe indicar que para levantar esta base de datos se tuvo la participacion del
personal de la empresa y existio toda apertura desde la Gerencia pues cada
cierto tiempo se efectia un taller de Planeacion Estratégica para medir la
evolucion de la empresa asi como los resultados obtenidos.

A partir de la base de datos que se presenta se trabaja con cada grupo del
FODA y se busca calificar cada una de ellas para obtener las de mayor
importancia, luego el objetivo es priorizar para tener un FODA priorizado y
buscar las relaciones que nos permitan generar la matriz de direcciones

estratégicas.
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BDD - FODA

AMBIENTE INTERNO FID]JA]O AMBIENTE EXTERNO

Estabilidad financiera de la empresa X X Gran cantidad de productos sustitutos
Existe un clima organizacional adecuado X X Alta calidad en productos sustitutos
Soluciones Integradas (Producto Robusto) X X Demanda de productos con varios modulos
Se respetan las normativas legales X X Economia restringida en las empresas
Cobertura Nacional X X Alto Poder de negociacion de los proveedores de software
Gran experiencia en el sector publico X X Cambio de tecnologias por parte de los clientes
Cartera de clientes permanente X X Decretos de ley parar el uso de productos sustitutos
Exclusividad en distribucion de software para el Ecuador X X Mayor Flexibilidad de productos sustitutos
Capacidad para desarrollar nuevos productos X X Alta rotacion de personal en el sector publico
Baja rotacion de personal X X Migracion de clientes hacia un ERP
Desarrollo de productos multiplataformas X

Herramientas informaticas para manejo de la gestién interna X

Talento humano calificado X

Politicas organizacionales sin definir X X Demanda de nuestros productos en el mercado
Falta de seguimiento de llamadas de incidencias X X Oportunidad de negocio en empresas de sectores similares
Carencia de un catalogo de productos X X Contactos de ventas en sectores clave
Ausencia de publicidad de la empresa y productos X X Clientes potenciales sin atender
Necesidad de desarrollo de médulos solicitados X X Mercado no explotado
Recuros Humano limitado X X Clientes insatisfechos con la competencia
Descuido en los medios digitales (marketing mobile) X X Ofrecer el producto a industrias de diferente clase
Falta de desarrollo de nuevos clientes /mercado X X Gama de proveedores internacionales de productos de ERP's de calidad
Ausencia de programas de capacitacion X

Procesos por estandarizar X

Manuales de funciones y procesos por realizar X

Informacion de cursos y manuales por organizar X

Ausencia programas de induccion X

Descuido de la relacion con el cliente X
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5.3 ANALISIS AMBIENTAL

A continuacion se realiza un analisis ambiental de la empresa tanto de la parte
interna como externa, ademas se buscara el perfil competitivo de la empresa

con respecto a los demas proveedores de productos similares.

Evaluacion de Factores Internos (EFI)

Factores Internos Clave Valor [Clasificacion [Valor Ponderado

Fortalezas Internas
Estabilidad financiera de la empresa 0,02 4 0,08
Existe un clima organizacional adecuado 0,02 3 0,06
Soluciones Integradas (Producto Robusto) 0,07 4 0,28
Se respetan las normativas legales 0,01 4 0,04
Exclusividad en distribucion de software para el Ecuador 0,07 4 0,28
Gran experiencia en el sector publico 0,06 4 0,24
Cartera de clientes permanente 0,02 4 0,08
Cobertura Nacional 0,04 4 0,16
Capacidad para desarrollar nuevos productos 0,04 3 0,12
Baja rotacién de personal 0,01 3 0,03
Desarrollo de productos multiplataformas 0,06 4 0,24
Herramientas informaticas para manejo de la gestion interna 0,05 3 0,15
Talento humano calificado 0,02 3 0,06

Debilidades Internas

Politicas organizacionales sin definir 0,02 1 0,02
Carencia de seguimiento de llamadas de incidencias 0,05 2 0,1
Descuido en los medios digitales (marketing mobile) 0,06 2 0,12
Ausencia de publicidad de la empresa y productos 0,06 2 0,12
Necesidad de desarrollo de mddulos solicitados 0,04 1 0,04
Carencia de un catalogo de productos 0,05 2 0,1
Recurso Humano Limitado 0,02 1 0,02
Ausencia Programas de capacitacion 0,01 1 0,01
Falta de desarrollo de nuevos clientes/mercados 0,06 2 0,12
Procesos por estandarizar 0,02 1 0,02
Manuales de funciones y procesos por realizar 0,02 1 0,02
Informacion de cursos y manuales por organizar 0,03 2 0,06
Ausencia programas de induccion 0,02 1 0,02
Descuido de la relacion con el cliente 0,05 2 0,1

1 2,69

Voy a empezar con la matriz EFI que consiste en la evaluacion de los factores
internos, como su nombre lo indica busca las fortalezas de la organizacién y las
debilidades, el objetivo es darles un peso desde 0 hasta 1, siendo el nimero 1
muy importante, luego se les califica de 1 a 4 segun su importancia y se

multiplica para obtener el peso ponderado.
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El promedio esta en 2,5; en el caso puntual de la empresa, el resultado es 2,69
lo que implica que I.T. del Ecuador esta sobre el promedio y eso es favorable
para el negocio. La empresa es fuerte internamente y puede sobrellevar sus
debilidades contrarrestandolas con sus fortalezas, cabe resaltar la experiencia
gue ha desarrollado la empresa en el mercado publico y privado le permite
mantener cierto equilibrio interesante durante su vigencia en el mercado.

Es importante destacar que el talento humano que se ha desarrollado y
crecido profesionalmente a la par con la empresa, lo que ha derivado en

profesionales de alto nivel.

Matriz EFE
Evaluacion de Factores Externos (EFE)
Factores Externos Clave Valor |Clasificacién [Valor Ponderado
Oportunidades
Demanda de nuestros productos en el mercado internacional 0,15 3 0,45
Bajo costo del talento humano para proyeccion internacional 0,1 4 0,4
Contactos de ventas en sectores clave 0,05 4 0,2
Clientes potenciales sin atender 0,05 2 0,1
Cantidad de Profesionales calificados dentro del pais 0,1 4 0,4
Clientes insatisfechos con la competencia 0,05 3 0,15
Alta tasa de desempleo 0,05 1 0,05
Amplia gama de proveedores internacionales de productos de calidad 0,05 2 0,1
Amenazas
Gran cantidad de productos sustitutos 0,05 3 0,15
Inestabilidad politica y juridica del pais 0,05 1 0,05
Alto Poder de negociacion de los proveedores de software 0,05 2 0,1
Cambio de tecnologias por parte de los clientes 0,1 4 0,4
Decretos de ley parar el uso de productos sustitutos 0,1 3 0,3
Red de contactos establecida en el sector plblico 0,05 1 0,05
1 2,9

El promedio es 2,5; sin embargo vemos que la empresa esta en el 2,9 lo cual
es bueno pues indica que la empresa puede defenderse de las amenazas del
mercado con todas las oportunidad que también son generadas a través del
mercado, es cuestion de aprovechar al maximos a través una una estrategia

adecuada que le permite optimizar sus capacidades, ademas a simple vista se
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puede verificar que aunque se tiene fuertes amenazas las oportunidades son
mayores y el resultado es favorable a la empresa.

Matriz de Perfil Competitivo:

MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

Factores Importantes para Ministerio Finanzas
el éxito I.T. del Ecuador S.A. | Carrasco y Asociados SIGEF
Valor |Clasificacion |Puntaje |Clasificacion |Puntaje |Clasificacion |Puntaje

Publicidad 0,15 1 0,15 3 0,45 2 0,3
Expansion Global 0,1 1 0,1 3 0,3 3 0,3
Participacion en el Mercado 0,15 2 0,3 2 0,3 3 0,45
Servicio al Cliente 0,25 4 1 2 0,5 2 0,5
Lealtad de los clientes 0,15 3 0,45 3 0,45 3 0,45
Leyes favorables 0,2 1 0,2 1 0,2 4 0,8
TOTAL 1 2,2 2,2 2,8

Evaluando a la empresa con respecto a sus competidores, se puede apreciar
que si tiene una posicién fuerte, sin embargo siempre habra una empresa o
producto mejor ubicado, sin embargo esta situacién se ha mantenido por varios
afos y la empresa si ha ganado espacio a pesar de afrontar a competidores
poderosos.

Procedimiento aplicado

Luego del andlisis anterior se procede a priorizar cada una de las Fortalezas,
Debilidades, Oportunidades y Amenazas con el objetivo de tomar las
principales y trabajar con ellas en un FODA priorizado, de esta manera se
podran obtener la matriz de Direcciones Estratégicas y a su vez contrastar con
la informacion obtenida por parte de los clientes y tomar las respectivas
medidas en cuanto a mejorar la situacion actual de la empresa, este
procedimiento de lo lleva a cabo en las siguientes hojas y se toma en cuenta
Unicamente 4 de cada una de ellas con el objetivo de elegir las mas

importantes y con ellas buscar una mejor situaciéon de la empresa:
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PRIORIZACION DE FORTALEZAS
No CONCEPTO 112|314 )|5|6| 78] 9]|10|11]12] 13]SUM PMR ORDEN
F1 | Estabilidad financiera de la empresa 05/05l0]JoO0]J]O0O}JO]J1]12]0f]0]05]01}05] 4 4,73% 11
F2 | Existe un clima organizacional adecuado 0,5]105| O 0 0]J]O0O] O 1 0 1 0 0 0 3 3,55% 12
F3 | Soluciones Integradas (Producto Robusto) 1 1]05]| 0 0] O 1 1 1 1 1 1 0 8,5 10,06% 4
F4 | Se respetan las normativas legales 112105 1]J1f0]1)0510[0]O0] O 7 8,28% 6
F5 | Cobertura Nacional 1111 1]0]05/05]05] 1] 0] 1] 1]05]1 9 10,65% 3
F6 | Gran experiencia en el sector plblico 1111 0]05]05f05]1)J0)]1f|21]1] 1] 95 11,24% 2
F7 ] Cartera de clientes permanente 0Of1)J0]1]05]05]05] 1] 0]05|1]05] 1] 75 8,88% 5
F8 | Exclusividad en distribucion de software para el Ecuador 0 0 0 0 0 0 01]05] 0 0 01]105| O 1 1,18% 13
F9 | Capacidad para desarrollar nuevos productos 1 1 0 ]05]| 1 1 1 1]05/05] 1 11051 10 11,83% 1
F10] Baja rotacion de personal 11]0f0]J1]0]0}05]1]05]05|] 01]05] 0 5 5,92% 10
F11] Desarrollo de productos multiplataformas 05,1J0]J1]jJ]0]J]0JO0Of2]O0]11]05]1/|05] 65 7,69% 8
F12] Herramientas informaticas para manejo de la gestion interngd 1 1 0 1105] 005/05] 005] 0]05] 1 6,5 7,69% 8
F13] Talento humano calificado o5l 1|1)J2)o0]Jo|of1]0o5] 1]05|01]05] 7 8,28% 6
TOTAL 84,5 100%
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PRIORIZACION DE DEBILIDADES

No CONCEPTO 112|3|4|5|6]|7|8]|9]10]11]12|13|14|]SUM] PMR |ORDEN
D1 ] Politicas organizacionales sin definir o5l 0jJ]ojojJof1joj1]j1]jJolojJof1]0O0] 45] 459% 11
D2 | Falta de seguimiento de llamadas de incidencias 1105/ 1]1|05] 1] 0]05]11]05/05| 1 1 11]110,5] 10,71% 2
D3 Carencia de un catalogo de productos 1 0]05]05] O 1 0 11]105] 0 1 0]105| 0 6 6,12% 8
D4 | Ausencia de publicidad de la empresa y productos 1{0J0o5/]05(1]1]J0f2}]1}]21]121]1f{05]1]105]10,71% 2
D5 | Necesidad de desarrollo de médulos solicitados 110511005 1]1]0J05(12|1]0]1]0] 85] 867% 6
D6 | Recuros Humano limitado olojJojojojos5l0l0f0Ofjo5]{0]J]0]JO0]O 1 1,02% 14
D7 | Falta de desarrollo de nuevos clientes /mercado 1{1]J1)1f0]1]05f12]1]05/05]05{1]0,5} 10,5] 10,71% 2
D8 | Falta de desarrollo de nuevos clientes /mercado 01050J0]1]1]01]05[(05{1]0]0]05]0 5 5,10% 10
D9 | Ausencia de programas de capacitacion 0|l 0J05] 0]05] 1] 01]05[{05|05]0]0]|21]0] 45] 45% 11
D10] Procesos por estandarizar 1{05/1]0f0]05]05f 01]05|05] 0]0}|21] 0] 55] 561% 9
D11] Manuales de funciones y procesos por realizar 1/o50]J]0f0O0]J1]J05{2]1]212]05]01]0}] 75] 765% 7
D12] Informacion de cursos y manuales por organizar i1]0l1J0f1]1]05l1|2f1f]1]05]1]0 10 | 10,20% 5
D13] Ausencia programas de induccion ofojos5]o5]0]1]0]o5[0f[f0fJ0]O0]05]0 3 3,06% 13
D14] Descuido de la relacion con el cliente 1{o0J1]J]of2]1]Jo5(2]1]21]12]1f|12]05] 11 | 11,22% 1
TOTAL 98,01 100%
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PRIORIZACION DE DEBILIDADES
No CONCEPTO 112|3|4|5|6]|7|8]|9]10]11]12|13|14|]SUM] PMR |ORDEN
D1 ] Politicas organizacionales sin definir o5l 0jJ]ojojJof1joj1]j1]jJolojJof1]0O0] 45] 459% 11
D2 Falta de seguimiento de llamadas de incidencias 11]105] 1 1]05] 1 0105 11]05]05] 1 1 11]110,5] 10,71% 2
D3 Carencia de un catalogo de productos 1 0]05]05] O 1 0 11]105] 0 1 0]105| 0 6 6,12% 8
D4 | Ausencia de publicidad de la empresa y productos 1{0J0o5/]05(1]1]J0f2}]1}]21]121]1f{05]1]105]10,71% 2
D5 | Necesidad de desarrollo de médulos solicitados 110511005 1]1]0J05(12|1]0]1]0] 85] 867% 6
D6 | Recuros Humano limitado olojJojojojos5l0l0f0Ofjo5]{0]J]0]JO0]O 1 1,02% 14
D7 | Falta de desarrollo de nuevos clientes /mercado 1{1]J1)1f0]1]05f12]1]05/05]05{1]0,5} 10,5] 10,71% 2
D8 | Falta de desarrollo de nuevos clientes /mercado 01050J0]1]1]01]05[(05{1]0]0]05]0 5 5,10% 10
D9 | Ausencia de programas de capacitacion 0|l 0J05] 0]05] 1] 01]05[{05|05]0]0]|21]0] 45] 45% 11
D10] Procesos por estandarizar 1{05/1]0f0]05]05f 01]05|05] 0]0}|21] 0] 55] 561% 9
D11] Manuales de funciones y procesos por realizar 1/o50]J]0f0O0]J1]J05{2]1]212]05]01]0}] 75] 765% 7
D12] Informacion de cursos y manuales por organizar i1]0l1J0f1]1]05l1|2f1f]1]05]1]0 10 | 10,20% 5
D13] Ausencia programas de induccion ofojos5]o5]0]1]0]o5[0f[f0fJ0]O0]05]0 3 3,06% 13
D14] Descuido de la relacion con el cliente 1{o0J1]J]of2]1]Jo5(2]1]21]12]1f|12]05] 11 | 11,22% 1
TOTAL 98,01 100%
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PRIORIZACION DE AMENAZAS

No CONCEPTO 112|134 |5|6|7[8]9|10[SUM[ PMR |ORDEN
Al Gran cantidad de productos sustitutos 05/0|0]|]0|0|]O0O|O0O|O0O]O0|O0|O05]100% 10
A2 Alta calidad en productos sustitutos 1/05|05|11|05|05{ 0|1 |1/(05| 6,5 [1300% 3
A3 Demanda de productos con varios modulos 105|051 |05(05{0|0|0|O 4 8,00% 8
Al Economia restringida en las empresas 110|005 0|0 |0|0|0O0O|O0]|15]|3,000 9
A5 Alto Poder de negociacion de los proveedores de software 11|05/05|1 |05 1| 0|05|0|05|5,5 [11,00% 5
A6 Cambio de tecnologias por parte de los clientes 1/05|05| 1|0 1(05(05|0 110 5 [10,00% 7
A7 Decretos de ley parar el uso de productos sustitutos 1({1|1(1|11|05/05/0|0|O0 6 [12,00% 4
A8 Mayor Flexibilidad de productos sustitutos 1101 ]1]|05/1|1]|05 1]|05|75 |15,00% 2
A9 Alta rotacion de personal en el sector publico 1 0 1 1 1 0 1 0 |05 0 5,5 |11,00% 5
A10 Migracion de clientes hacia un ERP 1|05/{1|1|05 1|1]|05|1](05 8 |16,00% 1
TOTAL 50,0 [ 100%
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PRIORIZACION DE OPORTUNIDADES

No CONCEPTO 112|134 |5|6|7]|8|[SUM| PMR | ORDEN
01 Demanda de nuestros productos en el mercado 05/ 11/05(05|05(05| 1 (05| 5 15,63% 2
02| Oportunidad de negocio en empresas de sectores similares 0O (050 0| 0)|0]|05|05] 15| 4,69% 8
03 Contactos de ventas en sectores clave 0511051051 1105 6 18,75% 1
04| Clientes potenciales sin atender 05/ 1]|01]05/05|05[{05| 1 | 4,5 |14,06% 4
05| Mercado no explotado 05| 11)05/|05(05| 1 |0,5/{0,5( 5 |[15,63% 2
06 Clientes insatisfechos con la competencia 05110105 0105|105 4 12,50% 5
o7 Ofrecer el producto a industrias de diferente clase 0|05 0 |05(05| 0 (050 2 6,25% 7
08| Gama de proveedores internacionales de productos de ERP's de calidad 0,5/05(0,5| 0 |0,5/0,5| 1 [0,5]| 4 12,50% 5
TOTAL 32,0 | 100%
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FODA PRIORIZADO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

Capacidad para

Descuido de la relacion con el

Migracion de clientes hacia

Contactos de ventas en

F1 | desarrollar nuevos D1 | 7. Al o1
cliente un ERP sectores clave
productos
Gran experiencia Ausencia de publicidad de la Mayor Flexibilidad de Demanda de nuestros productos
F2 P D2 A2 : 02
en el sector publico empresa y productos productos sustitutos en el mercado
£3 | Cobertura Nacional | D3 Falta de desarrollo de nuevos A3 Decretos de ley parar el uso 03 | Mercado no explotado
clientes /mercado de productos sustitutos
Soluciones . .
F4 | Integradas D4 Falta de seguimiento de A4 Alta calidad en productos O4 | Clientes potenciales sin atender

(Producto Robusto)

llamadas de incidencias

sustitutos
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MATRIZ DE RELACIONES

Alta relacion

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

o1:

Contactos de ventas en sectores clave

Al:

Migracion de clientes hacia un ERP

02:

Demanda de nuestros productos en el mercado

A2:

Mayor Flexibilidad de productos sustitutos

03:

Mercado no explotado

A3:

Decretos de ley parar el uso de productos sustitutos

0O4: Clientes potenciales sin atender A4: Alta calidad en productos sustitutos
FORTALEZAS FO FA
F1: Capacidad para desarrollar nuevos productos 9 9 1 3 1 1
F2: Gran experiencia en el sector publico 3 3 1 3 1 3
F3: Cobertura Nacional 1 9 3 1 9 1
F4: Soluciones Integradas (Producto Robusto) 3 9 3 3 9 1
DEBILIDADES DO DA
D1: Descuido de la relacion con el cliente 1 9 1 1 9 1
D2: Ausencia de publicidad de la empresa y productos 9 9 1 3 1 3
D3: Falta de desarrollo de nuevos clientes /mercado 3 3 9 1 1 1
D4: Falta de seguimiento de llamadas de incidencias 3 1 9 1 9 1
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MATRIZ DE DIRECCIONES ESTRATEGICAS

Iniciativas Estratégicas

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

0O1: Contactos de ventas en sectores clave

Al: Migracion de clientes hacia un ERP

02: Demanda de nuestros productos en el mercado

A2: Mayor Flexibilidad de productos sustitutos

03: Mercado no explotado

A3: Decretos de ley parar el uso de productos sustitutos

0O4: Clientes potenciales sin atender

A4: Alta calidad en productos sustitutos

FORTALEZAS

FO

FA

F1:

Capacidad para desarrollar nuevos productos

F2:

Gran experiencia en el sector publico

F3:

Cobertura Nacional

F4:

Soluciones Integradas (Producto Robusto)

02-F3: Aprovechar la presencia de la empresa en el sector
publico para ampliar la cartera en dicho mercado 02-
F1y O4-F1: Identificar y desarrollar nuevos productos

02-F3 Y 03-F3: Identificar segmentos de mercado objetivo
04-F1: Identificar requerimientos de clientes, Capacitacién en
servicio al cliente

02-F3: Estudiar y establecer contratos con proveedores a nivel
Nacional

02-F4 y O4-F4: Programa de contacto con clientes

A1-F1: Desarrollar un producto mas completo para retener
clientes (Mejorar el existente)

A2-F3, A2-F2 y A4-F4: Identificar y Desarrollar nuevos productos
A4-F3: Identificar y automatizar areas de gestion de la relacion
con el cliente A3
F1: Mejorar los productos existentes para dar un valor agregado
a los clientes existentes

DEBILIDADES

DO

DA

D1:

Descuido de la relacion con el cliente

D2:

Ausencia de publicidad de la empresa y productos

D3:

Falta de desarrollo de nuevos clientes /mercado

D4:

Falta de seguimiento de llamadas de incidencias

D1-03, D1-04 y D4-02: Realizar una induccion en la empresa
con los principios del CRM

D2-02: Realizar un plan de marketing tanto de la empresa como
de los productos

01-D3: Automatizar las ventas y establecer un portafolio de
productos 03-
D4:Establecer/documentar procesos de atencion al cliente (CRM)
04-D2: Disefiar e Implementar campafia de comunicacién de
marca, Implementar campafia de comunicacion de
servicios/empresa (Marketing Mobile)

A1-D1y A4-D1: Establecer alianzas con empresas de que
comercializan ERP

A2-D2 y A2-D3: Promocionar las bondades de los productos y
darlos a conocer al mercado

A4-D4: Programa de educacion interna, Reuniones semanales de
equipo

A3-Da3: Identificar y desarrollar nuevos productos en funcién de
las necesidades del mercado
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5.4 EVALUAR LA ESTRATEGIA DE PARA LA EMPRESA

De la encuesta realizada y los andlisis PEST y el diamante de Porter se
obtuvieron resultados que informan ciertas debilidades de la empresa que a
simple vista no era posible identificar, la encuesta evidencio una falta de
atencion al cliente y un marketing general de la empresa bastante limitado, es
por ello que se generd a través de una matriz las estrategias que se sugieren
aplicar a la empresa con el objetivo de mejorar estos puntos y enfocarse en los
fundamentos del CRM para implantarlo en la empresa.

En resumen la matriz enlaza las debilidades de la empresa con las estrategias
a seguir para mitigar los efectos y buscar una mejor posicion dentro del
mercado, se enfoca en la automatizacion de las ventas, el trabajar con la
relacion con el cliente, preparar informacion relevante de los productos y de la
empresa como tal y una seria de actividades que le permitirAn optimizar sus
recursos y generar mayores ventas.

Otro punto importante se enfoca en los recursos materiales y humanos, en
general si se necesita una inversion en desarrollo para las herramientas
estratégicas pero es un costo menor, asi como un equipo informatico con una
base de datos donde se pueda almacenar la informacion relevante para poder
generar reportes actualizados del comportamiento de las ventas y realizar la

inteligencia de negocio para luego automatizar los procesos que se puedan.
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Fase

Puntos Débiles

Estrategias

CRM Analitico

CRM Operacional

CRM Colaboracion

Marketing
Relacional

No se realiza marketing
ni con la empresa ni sus
productos (todos los
clientes son antiguos o
referido

Realizar un plan de
marketing tanto de la
empresa como de los
productos.

Registrar el
comportamiento de los
clientes a través de
Datamining /Reportes

Realizar cambios en la
pagina web, crear folletos,
demos, presentaciones en
linea. Destinar un equipo
con productos y
presentaciones en caso de
reuniones con prospectos.

Interactuar con las
solicitudes de informacién
que llegan a través dela
pagia web o las llamadas
telefdnicas e incluso visitas
personales.

Aprovechar la
presencia de la
empresa en el sector
publico para ampliar
la cartera de clientes
en dicho mercado

Registrar el
comportamiento de los
clientes a través de
Datamining /Reportes

Elaborar documentos afines
al sector de laindustria que
nos enfocamos, colocar
casos de éxito de empresas
similares.

Enviar presentaciones
breves con la descripcién de
productos que podria
interesarles, establecer un
proceso de seguimiento con
el objetivo de buscar captar
clientes nuevos

Ventas

No existe base de datos
con los antecedentes de
los clientes ni las
compras que ha
realizado

Determinar los
clientes estratégicos
que mayores ingresos
generan alaempresa

Establecer un histérico
con el comportamiento de
los clientes y los
productos adquiridos,
valorar los clientes mas
beneficiosos parala
empresa

Trabajar con una
segmentacion de clientes
en donde se establescan
personalizaciones o mayor
enfoque paralos clientes
con mayor posibilidad de
venta

Proponer nuevos productos,
buscar soluciones para sus
inconvenientes
presentados, mantener una
comunicacidn continua
(Ilamadas, correos, fax)
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Fase Puntos Débiles Estrategias CRM Analitico CRM Operacional CRM Colaboracién
No existe seguimiento
de las llamadas ni Reporte de las llamadas
. . atendidas y obtener .
inconvenientes Establecer un inf ”y del ti Una vez establecido el
. : . infromacién del tiempo . .
solicitados por el cliente |seguimiento de ‘ p g P procedimiento a seguir,
L. omado por cada . . .
Servicio al llamadas o Lo . comunicarle con el Recibir y realizar llamadas,
. . . . . incidencia, con este o . o
cliente El cliente tiene que incidencias . especialistao realizar seguimiento
. registro se pueden tomar ..
volver a comunicarse en |reportadas hasta . . departamento solicitado
. ) L, medidas correctivas o
varias ocasiones porque |lograr su solucién . . para resolver su problema
. indentificar los procesos
no fue atendido en la [ .
. S mas complejos
primera comunicacion
Establecer cronogramas de
seguimiento, iniciar un
. contacto para una venta
i . Crear una comunidad de
. . Establecer estrategias|Registrary evaluar esta . . cruzada de productos.
. No se evidencia un L, . . . usuarios, faciliar .
Servicio Post . o de comunicacion con |interaccion de los clientes |, L, Elaborar unaintraneten la
servicio de seguimiento . . . informacién, manuales e , . .
Venta . los clientes unavez |paraidentificarlafugade | pagina para clientes con un
al clientes post-venta . . informar de nuevos
realizada laventa clientes . banco de preguntasy
productos o realizar demos .
soluciones a los problemas
presentados con mas
frecuencia

Inteligencia de Negocio

\

________________________________________ ﬂ

Automatizacién de procesos



Una vez evaluadas las estrategias el siguiente paso fue delimitar las
responsabilidades, generar actividades concretas y dimensionar el alcance de
cada una de ellas con el objetivo de volver el proyecto realizable.

Cabe indicar que contar con el apoyo de la gerencia general para distribuir
nuevas funciones y explicar lo que se pretende con un proyecto de esta
magnitud, asi como involucrar a todo el personal de la organizacion a través de
una induccién para contar con un talento humano calificado que conoce a
profundidad lo que se requiere al implementar el concepto de un CRM dentro
de la organizacion.

Existen actividades que depende de varias personas, sin embargo la
participacion de ambos es indispensables para el éxito de la estrategia; otras
actividades se las puede realizar en un corto tiempo y solo una persona, en
general no se sigue un estandar sino se aplica lo que la empresa requiere para
mejorar sus ventas y mejorar la relacion con el cliente a través de un CRM que

permita generar en ellos una respuesta de fidelizacion.
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Estrategias

Objetivos

Actividades

Tiempo de
implantacion

Responsables

Realizar un plan de marketing tanto
de la empresa como de los
productos.

Incrementar las ventas
en un 4% anual

Automatizar las ventas a través de la
elaboracion de catalogos de los servicios
comercializados por la empresa

1 mes

Jefe de Mercadeo

Realizar una induccion dentro de la empresa
con los principio fundamentales de CRM y su
aplicacion dentro de la empresa

1 semana

Gerencia

Mejorar la pagina web para que sea mas
interactiva y se logre una mayor comunicacion
con los clientes a través de registros o emails
que puedan enviar a la empresa

1 mes

Jefe de Desarrollo

Realizar proyecciones y tendencias con los
datos de los clientes con el objetivo de tener en
cuenta su comportamiento y proponer
soluciones a tiempo

semestral

Jefe de Mercadeo

Realizar videos con demostraciones de los
productos para colgarlos en la pagina.

1 mes

Responsable de cada
producto

Buscar nuevos mercados en empresas publicas
y privadas de otras provincias y considerarlas
como una oportunidad de negocio

3 meses

Jefe de Mercadeo
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Estrategias

Objetivos

Actividades

Tiempo de
implantacion

Responsables

Aprovechar la presencia de la
empresa en el sector publico para
ampliar la cartera de clientes en
dicho mercado

Determinar los clientes estratégicos
gue mayores ingresos generan a la
empresa

Establecer estrategias de
comunicacién con los clientes una
vez realizada la venta

Establecer un seguimiento de
llamadas o incidencias reportadas
hasta lograr su solucién

Mejorar las relaciones
con el cliente, lograr
como minimo un 10%
de fidelizacion

Enfocarse al sector publico en empresas de
caracteristicas similares a nuestros clientes y

Jefe de Mercadeo

o : 2 meses

mantener una comunicacion continua para /Jefe de Desarrollo
presentaciones/reuniones
Realizar un cronograma para exponer los Jefe de
productos a los clientes nuevos y antiguos para 2 meses Ventas/Responsable
realizar nuevas ventas de cada producto
Mantener un registro de las llamadas recibidas -

. - recepcion /Jefe de
gue permitan dar seguimientos a los permanente

L b cada producto
requerimientos solicitados
Realizar inducciones de los productos nuevos y
buscar versiones de pruebas para proporcionar permanente |Jefe de cada producto
a los cliente
Crear en la pagina web una intranet que permita
tener manuales y cursos de capacitacion para
y P P 1 mes Jefe de Desarrollo

tener el material disponible en casi de ser
necesario
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Una vez realizadas las actividades detalladas en la matriz anterior, se debe
realizar un estudio de comportamiento de los clientes, de ventas, de gestion
general del CRM con el objetivo de verificar si realmente se cumplié con las
metas establecidas, estos andlisis se deberan realizar con al menos 6 meses
de separacion, ademas es importante registrar todos los incidentes de la
compra y gestion de las ventas, al realizar este seguimiento detallado es
factible analizar el comportamiento del cliente desde varias perspectivas lo que
ayuda a mejorar la gestion de relacion con el cliente.

En cuanto a la automatizacion de las ventas se requiere aplicar un
benchmarking y evaluar la mejor forma de comercializar los productos a través
de catalogos mas estandar que generen interés en el cliente, ademas recalcar
la importancia de promocionar a la empresa con el objetivo de llegar a los
clientes potenciales del mercado; también es importante realizar la
segmentacion correcta para tener el nicho y ejecutar las actividades planteadas
con los clientes identificados.

Concluido el andlisis es importante volver a generar un modelo en la matriz
que permita mejorar el proyecto inicial, lo importante es tener la colaboracién
de todas las personas y reconocer el valor real de un cliente en la empresa.

Las actividades y operaciones de cada estrategia seran ejecutadas por los
responsables de cada uno de ellas, con fines didacticos se desarrollan a
continuacion dos:

1) Realizar un plan de marketing tanto de la empresa como de los

productos
Objetivos:

Incrementar las ventas en un total de un 4% anual
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Obtener un rendimiento del capital empleado de un 5% anual

Actividades:

Segmentar con precision el mercado al cual vamos a dirigirnos, en
este caso seran las empresas publicas de servicios como luz y
transporte, debido a que son los clientes que segun el andlisis
mayores ingresos generan a la empresa

Elegir productos de valor (portafolio de productos); en este punto
vamos a enfocarnos a la migracion de datos y comercializacion
de productos como el reporteador, asi como a la venta del
producto CG/Web por ser los méas rentables

Elegir los medios a través de los cuales se dara a conocer el plan
de marketing, para ello vamos a ingresar con una publicidad
adecuada tanto en la pagina web como en los clientes
organizando charlas y eventos que permitan darnos a conocer en
el medio.

Desarrollar publicidad de los productos a través de videos “demo”

para dar a conocer las bondades de los productos.

2) Establecer un seguimiento de llamadas o incidencias reportadas

hasta lograr su solucion

Objetivo:

Desarrollar la fidelidad del cliente en un 10% anual

Actividades:

Realizar una encuesta anual para medir la satisfaccion del cliente.
Ejecutar cursos de capacitacion interna para mejorar el servicio y

atencion al cliente.
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e Adquirir una herramienta informética que permita realizar
seguimiento de las llamadas e incidencias reportadas por los

clientes hasta verificar su cierre.

5.5 FACTIBILIDAD DE APLICAR UN CRM EN LA EMPRESA |.T. DEL

ECUADOR S.A.

I.T. del Ecuador cuenta con un promedio de 40 empresas en calidad de
clientes, son de diversos sectores y es importante recalcar que al tratarse de la
comercializacion de un software que toma su tiempo la implantacion y un valor
importante de inversion, cada cliente permanece con la empresa al menos
unos 5 afnos.

Antes de adentrarnos directamente en el proceso de analizar un proyecto
de CRM, es importante evaluar por ejemplo el universo de clientes potenciales
que seran parte de la estrategia de un marketing relacional y cuéan facil o
costoso puede ser llegar a ellos; en el caso de la empresa el mercado es las
empresas PYMES, medianas y grandes debido a la capacidad del software,
ademas incluimos empresas publicas y privadas sin importar si son de bienes o
servicios, esto es posible porque la herramienta informéatica que se
comercializa es totalmente parametrizable y se lo demuestra con la variedad de
los clientes que actualmente estan es la cartera.

En cuanto a la segmentacion antes mencionada, si se requiere una
inversion econémica y de recursos para buscar en el mercado clientes
potenciales que se decidan por la solucion informatica, en la actualidad la

empresa viene trabajando con clientes referidos pero no se ha dedicado a
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realizar una estrategia de marketing relacional que le permita incrementar
clientes nuevos o trabajar con un cliente desde 0.

Evaluando el punto de vista economico, segun el numero antes citado de
clientes, aplicar un CRM en esta empresa no resulta costoso debido a que no
es necesario adquirir por ejemplo un sistema de software costos que facilite la
obtencion de datos ni tampoco se requiere de una gran estructura de hardware,
lo que lo hace viable.

Sin embargo no quiere decir que no sea necesario alguna inversion, al
contrario si es fundamental, puesto que si bien es cierto no se requiere una
gran inversién econémica es necesario invertir tiempo y cambios sustanciales
dentro de la organizacion para manejar un marketing relacional.

En resumen se puede concluir que el identificar, informar, atraer, vender,
satisfacer, fidelizar, desarrollar la relacién y crear una comunidad usuarios es
posible ya que los costos que éstas actividades traen son menores que los
ingresos que estos pueden generar a lo largo del tiempo con los clientes con

los cuales se llega a realizar una comunidad.
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5.6 CONCLUSIONES

Luego de terminar el presente trabajo de investigacidbn se han obtenido las
siguientes conclusiones:

e La situacion actual de la empresa evidencia una gestion del servicio al
cliente limitado, asi como una carencia de estrategias de marketing
relacional, es por ello que un CRM si mejora sustancialmente el
rendimiento como tal de la empresa.

e Para que la implementacién del CRM dentro de esta empresa sea
exitoso es fundamental realizar la automatizacion de las ventas junto con
un programa de relacion con el cliente.

e Dentro de esta investigacion se ha logrado identificar un grupo de
clientes clave que mantienen unos ingresos anuales considerables hacia
los cuales se les debe enfocar un CRM personalizado.

e El mantener un histérico de ventas permitira establecer con claridad los
productos que tiene un cliente y los que la empresa puede ofrecerle en
funcion de sus necesidades reales.

e EI CRM es una herramienta que se lo debe aplicar en toda organizacion,
sin importar el tamafio de la empresa, cabe indicar que no implica
necesariamente inversiones grandes en software ni hardware sino en
manejar correctamente los conceptos fundamentales de un CRM vy
difundirlos en toda la organizacion como una nueva cultura.

e Con una implementacion de un CRM si es posible predecir el
comportamiento del cliente, en este caso puntual de la venta de software

es posible llevar un historial y adelantarnos a la solucién deseada por el
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cliente segun sus caracteristicas de tamafio y carga transaccional de
operaciones, asi como enfocarse en una venta cruzada de los productos
comercializados.

Es importante destacar que un CRM aparte de los conceptos de
marketing, también se basa en la ética pues recalca que para obtener la
fidelidad de un cliente se lo debe asesorar en forma correcta aun cuando

aguello implique que no se realice la compra con la empresa.

5.7 RECOMENDACIONES

Al concluir con el trabajo de investigacion es importante tener en cuenta las

siguientes recomendaciones para llevar a cabo una implementacién exitosa del

CRM dentro de la empresa en analisis:

En el caso puntual de la empresa, el contar con un nimero pequefio de
clientes, si vale la pena realizar un cronograma de visitas o al menos de
llamadas que sirvan para monitorear la atencion brindada o los
requerimientos nuevos.

Existe en el mercado una gran gama de sistemas de software que sirven
para aplicar un CRM dentro de las empresas, sin embargo segun el
tamafo y requerimiento de los clientes si es necesario realizar un
estudio minucioso sobre el impacto que tendra el software dentro de la
empresa para identificar si efectivamente dara la solucion que se busca
Yy no se va a realizar una costosa inversion sin obtener los resultados
esperados.

Tomar en cuenta que para la implementacion de un CRM, lo que es

solucion para una empresa no necesariamente es la solucion para otra,
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ya que depende del enfoque y del mercado al cual se dirigen, por ello si
se requiere evaluar antes las medidas a tomar para medir su impacto, de
ninguna manera son modelos a repetir en todas las empresas.

Este trabajo puede ser una base para las empresas con pocos clientes
gue requieran mejorar las relaciones con ellos y lograr una fidelizacion,
cabe destacar la importancia de identificar los clientes claves de la
empresa que son los que mayores ingresos generan.

Para implementar una estrategia de CRM es importante basarse en una
investigacibn de campo, una segunda fase de investigacion a este
trabajo podria ser evaluar las estrategias planteadas y tomar las

medidas correctivas.
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GLOSARIO DE TERMINOS:

Analisis FODA.- Diagnéstico inicial de la empresa que permite evaluar a la
empresa desde las cuatro perspectivas segun sus fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas; este andlisis se lo hace a través del uso de matrices,
de las cudles se obtienen estrategias para mejorar la situacion de la empresa.
Base de Datos.- es un conjunto de registros integrados, es como una
biblioteca que posee gran cantidad de informacion de manera organizada.
Benchmarking.- proceso sistemético y continuo que permite comparar los
productos y practicas con las empresas consideradas lideres o que
representan la excelencia.

Cadena de Valor.- es una herramienta gerencial que se usa para identificar
fuentes de ventaja competitiva, su objetivo es analizar cada actividad para
reconocer que actividades podrian otorgarle a la empresa una mayor ventaja
competitiva.

CRM.- es la gestion de las relaciones con el cliente, no es una filosofia de
trabajo sino el resultado de unir las antiguas técnicas comerciales con la
tecnologia de la informacién empleada en forma concreta para mejorar las
relaciones con el cliente.

ERP.- es el conjunto de sistemas de informacion gerencial que permite la
integracion de ciertas operaciones de una empresa, también se lo define como
la planificacion de recursos empresariales.

Estrategia.- son los principios y orientaciones generales de la empresa, es
decir todo lo que se aplica con el objetivo de alcanzar un objetivo dentro de la
organizacion lo que permite su crecimiento 0 una mejor posicion competitiva

dentro del mercado.

89



Hardware.- es el conjunto de elementos electrénicos eléctricos y mecanicos
que conforman un sistema informético cuyas capacidades fisicas depende de
los elementos que lo formen.

Herramientas ETL.- los procesos ETL (Extract, Transform and Load) permiten
mover datos provenientes de distintos origenes en distintos formatos,
reconvirtiéndolos y cargandolos en otra base de datos o datawarehouse,
ofreciendo asi una fuente de datos fiable para su explotacion.

Marketing.- conjunto de técnicas que a través de estudios de mercado intentan
lograr el maximo beneficio en la venta de un producto o servicio.
Multiplataforma.- es un término usado para referirse a los programas,
sistemas operativos, lenguajes de programacion, u otra clase de software, que
puedan funcionar en diversas plataformas.

Procesos.- conjunto de actividades mutuamente relacionadas o0 que
interacttan las cuéles transforman elementos de entrada en resultados.
Segmentacion.- proceso de subdividir un mercado en subconjuntos distintos
de clientes que se comportan de la misma manera 0 que presentan
necesidades similares. Cada subconjunto se puede concebir como un objetivo
que se alcanzara con una estrategia distinta de comercializacion.

Software.- consiste en el conjunto de programas que funcionan de manera
l6gica y sirven para realizar tareas especificas.

Venta Cruzada.- consiste en ofrecer dos o mas productos, generalmente

complementarios.
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ANEXOS



Estimado cliente, el objetivo de esta encuesta es: determinar el grado de atenciony satisfaccic’ﬁ)que obtuvo

usted al obtener uno o varios servicios de la Empresa I.T. del Ecuador. Al finalizar la tabulacion sera
implementado un sistema de manejo de la relacidn del cliente con la empresa para afianzar y dar
seguimiento a todas sus inquietudes. Gracias por su colaboracion.

Por favor coloque una X seguin corresponda:
1.- éCual de los siguientes productos adquirié su empresa con I.T. del Ecuador?(Se puede elegir mas de

uno en caso de haber sido adquiridos)

a) Sistema f) Activos Fijos
Financiero CG/IFS
b) Mant: CG/GP 6 Migracion
Activos Reporteador
<) Sistema CG/Web )( h) Renta AS/400
d) Mantenimiento . Venta de
i
CG/Web Hardware
# Otro: especifique
2.- ¢COomo se enterod de la empresa? :
a) Es usted un cliente antiguo x c) Por la guia telefénica
b) Es un cliente referido d)Por internet
3.- ¢Como hizo contacto con la empresa para la compra?
a) Envio un correo b) Llamé por teléfono X
c) Fue personalmente d) Llamo por celular

4.- De 1 a 5 siendo el nimero 5 el mejor, écomo calificaria al proceso en los siguientes aspectos?:

a) Contacto Inicial 5 b)Tiempo de respuesta Z.\,

c) Tiempo que tomo resolver la incidencia (si aplica) L\,

5.-¢é Tuvo usted que realizar una segunda llamada porque no fue atendido?

a) Si b) No >(

6.- El servicio recibido fue:

a) Muy Satisfactorio x b) Satisfactorio c) Poco Satisfactorio

L3

7.- éHubo seguimiento a su requerimiento?

a) Si X b)No

8.- ¢Qué mecanismos sugiere usted para mejorar el servicio recibido? (Puede elegir mas de una)

a) Seguimiento de llamadas d) Sociabilizar los productos que tenemos X

b) Disponer de una pagina web interactiva ><

c) Tener mas especialistas disponibles para resolver inquietudes




Pregunta 1:

¢éCual de los siguientes productos adquirié su empresa con I.T. Del Ecuador?

(Se puede elegir mas de uno en caso de haber sido adquiridos)

Ha | o) [XJo [ o [ TJe ] o L s { Iw [ i [ ]
20a) | Jo) [xJo [ o[ o ] Hn 1 lo [ o [X) [ |
3 [ o [ Jo [ Jo [XTe ] [ o 1 ] o [ 1]
) [XIo) [ Jo [ Jo T o] B o A ] |
) EYI I B 5 T R O W1 ol wixh I ]
efa) [ [o) o [ Jd) [ e ] 0 - A T (O T
NMa [T T Jo [ o[ TJe ] Bl le f e T ]
8la) [0 [ Jo [ Jo [ o ] T T T
ofa) [XTe) [ Jo [ o [ e ] n [ Xle [ I [ [n [ |
10a [ o) [Xfo [ Jo [ e | H [ Xl [ ] [ ] ]
) | o) [¥fo [ o | Je) | m 1 log [ Iw [ [ [ ]
12)a) | [b) [¥fo | fd [ Je | 7 O O [ T
13)a) | o) [¥fo [ Jo ] Jo [SowaustOd) [ o [ [0 [ T [ ]
4fa | o) [Xfo [ o[ e | [ T U T .
w5yfal | J6F | fd | @) [ el | T Xl [ [ |
16)a) [X[o) [ Jo [ o [X]e | T PR T T T
wa [ o) [£Jo [ Jo [ TJe) | I fxder 4 ey | ]
18a [ o) [ Jo [ Jo [XKTe) ] 1 T U T
19)a) | [o) [Ka [ o) [ Je | m [ o[ W] [ [ |
200a) | fo) [XJo [ Jd) [XKTe) ] [ T O T
20)fa) [ [0 [ Jo [ o [XTe) ] il ek ek W T ]
22)0a) | [b) [Ag | Jd) [ e | B e ] ]
23)a) | [o) [ [ o) [ Je) | wed e fm . e [ ]




240a) [ o) [ o [ fo) | e | o [ e |
25)0a) | o) [ fo [ Jd) [ e | el e F dW g ] |
26)a) | [b) [Wfo) | Jd) [ o | M 1 e b e g ]
270a) [ To) [ o [ATd) T Te) ] T T T T
28)a) | o) [ fo [ o) [K]e) | 1 Bl -wm i W |
29)a) [ [b) [ o [ Jd) | fe) | e AR |
300a) | [b) | [o | o) [ o) [Oatevnok-[) | o [ [0 | [p | |
31)0a) [x[o) [ fo [ Jd) | e | =T [ T
3220a) [ b)) | o | o) | e | me b de | w8 X
330a) | [b) (Lo [ Jd [ e | o e
3a) | [b) [Afo [ fo [ o | m 1 I [ [ [ |
35)0a) | o) [®fo | fa [ e | Wl A | |
36)a) | [b) [ fo [ fd [ fo | T T
snfal | ey f . feF [ ld [ ey | wol e A e
38)a) [ [b) [x[o [ o [ e ] M be el |
39)a) | o) | fo [ d [ e | B Tee i e

Totales

a) Sistema Financiero CG/IFS 6

b) Manteniemto CG/GP o UAF 9|

c) Sistema CG/Web 9x7.= A

d) Mantenimiento CG/Web 23

e) Otro: especifique - 9unu S NO) ]W&W\Q’t

f)  Activos Fijos L‘(

g)  Migracion Reporteador 0

h)  Renta AS/400 2

i)  Venta de Hardware W




1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)
10)
11)
12)
13)
14)
15)
16)
17)
18)
19)
20)
21)
22)
23)
24)
25)
26)
27)
28)
29)
30)
31)
32)
33)
34)
35)
36)
37)
38)
39)

Pregunta 2:
éComo se entero de la empresa?

a) | X b c) d)
a) [ KX _|b) c) d)
a) | A _|b) c) d)
a) | X _|b) c) d)
a) b) | X o) d)
a) [ A [b) c) d)
a) b)| K o) d)
a) b) | X o d)
a) | A _|b) c) d)
a) | A |b) c) d)
a) | X [b) c) d)
a) | ™K [b) c) d)
a) b)| X o d)
a) | X [b) c) d)
a) [ X [b) c) d)
a) b)| X ¢ d)
a) [ X |b) c) d)
a) b)| X [c) d)
a) b)] X o d)
a) | % [b) c) d)
a) b) [ X o) d)
a) | X |b) c) d)
a) | X |b) c) d)
a) b) [X o) d)
a) | X b c) d)
al | » |b) c) d)
a) [ X [b) c) d)
a) b) | X o) d)
a) | X |b) c) d)
a) b) | X [o) d)
a) | X |b) c) d)
a) X |b) c) d)
a) | X |b) c) d)
a) | ¥ |b) c) d)
a) | X b c) d)
a) | X |b) c) d)
a) b) | K o) d)
a) b) | X o) d)
a) | X [b) ) d)
Totales:

a) Es usted un cliente antiguo 26

b) Es un cliente referido \ A

c) Por la guia telefénica ()

d) Porinternet

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)
10)
11)
12)
13)
14)
15)
16)
17)
18)
19)
20)
21)
22)
23)
24)
25)
26)
27)
28)
29)
30)
31)
32)
33)
34)
35)
36)
37)
38)
39)

Pregunta 3:

é¢Como hizo contacto con la empresa?

a) | X |b) c) d)
a) b) | X o d)
a) | X |b) c) d)
a) | X |b) c) d)
a) | ¥ [b) c) d)
a) | X |b) c) d)
a) b | | d)
a) b) X |9 d)
a) b) Z 19 d)
a) b) c) d)
a) b) x |9 d)
a) b) X 1o d)
a) b) | X |9 d)
a) b) > 19 d)
a) b) X 19 d)
a) b | X o d)
a) b) c) d)
a) b) )| X |d)
a) b) X 9 d)
a) b) | X |d)
a) b) X |d)
a) | X |[b) c) d)
a) b | X |9 d)
a) b) Pt 9] d)
a) b) |9 d)
a) b) B o) d)
a) | X |b) c) d)
a) b) ] K |d)
a) | X [b) ) d)
a) b) ol x 1d)
a) b) | 19 d)
a) [ X |b) c) d)
a) b) | X o) d)
a) b) X |9 d)
a) b) |X |9 d)
a) | X 1|b) c) d)
a) b) | X 9 d)
a) b) | X o d)
a) b) [ X o) d)
Totales:
a)|Envid un correo| \O
b)[Llamo por teléfono 2
c)|Fue personalmente 5
d){llamé por celular A




1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)
10)
11)
12)
13)
14)
15)
16)
17)
18)
19)
20)
21)
22)
23)
24)
25)
26)
27)
28)
29)
30)
31)
32)
33)
34)
35)
36)
37)
38)
39)

Pregunta 4:
De 1 a 5 siendo el nimero 5

a) [Z b [ lo |&
a) |2 [b) [ o |F
a) |x o) [X [0 |&
a) [B[b) |4 [0 |57
a) | |b) |K |d |X
a) | |b) |F o |9
a) | A |Z |d [X
a) Al [ A o |
a) | A |b) |4 |o

a) |5 [5 [0 [4
a) A |b) 20 lc) o
a |Alb Mo [&
a) 61 |9 ]9 |¥
a) [ A6 [& o [&
a) [A b |5.]d |5
a) (&b [ &g [¥
a |3 |b) |§ o |¥
a) |5 b [§lo [&
a) | b |K lo &
a (g b [&#]g |&
a) 51b) | & 19 |F
a |g'b) ['g]d |g
a) |4 b |4 |9 |
a) [g b |5 [0 |B
a) |B |b) | F |9

a) [41b) [¥lg |
a) /_',V b) |5 [0 |&
a) g b) /o) 7
a) Q— b) L o) ¥
a) [g [b) [A o [F,
a [A b [£]o [&
a) | |b) & |0 |&
a (3 |b |[Z 9 [
a g b [8 1o |8
a) |[Z|b) |B [0 |F
a lalb [B) [F
a) |g b [H o [B
a) 4 |b) & lc) Aﬁ,
a) | A |b) L o) |4

Totales

Totales
il 4
al 0| O 6| 15][8
oo |3 [16 16
g o [ 194 [5]13

a) Contacto Inicial

b) Tiempo de respuesta

c) tiempo que tomo resolver la
incidencia (si aplica)




Pregunta 5:

éTuvo usted que realizar
otra llamada porque no

fue atendido?

Pregunta 6:

¢El servicio fue?

1)|a) byl A 1)[a) [X__[b) c)
2)|a) X |b) 2)|a) b)| X |
3)|a) b)| X 3){a) b) | X [¢)
4)|a) b)] X 4)|a) b)| A o
5)(a) % |b) 5)(a) b)[ ¥ o)
6)[a) b) | X 6)[a) b) | X
Na) [ X b 7)a) b) [ %< )
8)|(a) ?( b) 8)|a) -|b) c)| s<
9)[a) b) | X 9)[a) b) [ X o)
10)|a) ~ |b) 10)|a) Bl ¢
11)(a) || % 11)|a) b)| x lc)
12)|a) b)| X 12)|a) b) | < o)
13)|a) b)[ X 13)|a) BY| > Je)
14)|a) ~C|b) 14)|a) b}l =< €}
15)|a) b) | ~( 15)|a) | X |b) c)
16)|a) b) | « 16)|a) b)| X o)
17)|a) b) [ X 17)a) | X [b) c)
18)|a) i ] 18)[a) | (|b) c)
19)|a) b)| < 19)|a) b)| > o)
20)|a) b)[ < 20)(a) | ¢ |b) c)
21)|a) w16} 21){a) | X |b) c)
22)|a) b)| X 22)[a) | X |b) c)
23)|a) b)| X 23)|a) b) | = lel
24)|a) b)| X 24)|a) [ < |b) c)
25)|a) b) [ 25)[a) | %" |b) c)
26)|a) b) | X 26)|a) b) | X o)
27)|a) ~ |b) 27)|a) b) el %
28)|a) ~ e ¢ 28)[a) | <" |b) c)
29)|a) b) | K 29)|a) | < |b) c)
30)|a) < |b) 30)(a) b) | % |c)
31)|a) X |b) 31)a) b)| X< |9
32)|a) b)| X 32)|a) b) | X< |c)
33)|a) < |b) 33)(a) b)| X |c
34)|a) b) | 34)|a) b)| X |c)
35)|a) b)| =< 35)|a) | X |b) c)
36)|a) b)[ X 36)|a) b) [ > o)
37)|a) b) [ X 37)|a) b) | %< [o)
38)|a) X |b) 38)(a) b) | X |
39)|a) b)| X 39)(a) | ~ |b) c)
Totales: Totales:
a)|Envié un correo | 3 a)|Muy Satisfactorio 13
b) Llamé por
teléfono 26 b)|Satisfactorio 23
c)|En persona c)|Poco satisfactorio D
llamé por
d)
celular

Pregunta 7:

é¢Hubo seguimiento a su

requerimiento?

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)
10)
11)
12)
13)
14)
15)
16)
17)
18)
19)
20)
21)
22)
23)
24)
25)
26)
27)
28)
29)
30)
31)
32)
33)
34)
35)
36)
37)
38)
39)

a) b) | X
a) b) | X
a) [ X |b)

a) | X |b)

a) | A |b)

a) b) | X
a) > |b)

a) b) | X
a) b) [2X
a) | |b)

a) b | X
a) b) | X
a) b) | X
a) b) | X
a) | < |b)

a) | [b)

a) [>< |b)

a) | >< |b)

a) b) [x~
a) [> |b)

a) | > |b)

a) | x |b)

a) b) | >
a) | X |b)

a) | > |b)

a) [ X [b)

a) b) | x>
a) [> |b)

a) | X |b)

a) | |b)

a) b) | X
a) b) | >
a) b) [ 25
a) b) | X
a) | > |b)

a) | > |b)

a) b) >
a) [ > |b)

a) [ |b)
Totales:

a)lsi |22
b)|No \3




Pregunta 8:
é¢Qué mecanismos sugiere usted para mejorar el servicio recibido?
(Puede elegir mas de una)

1)[a) b) | X o d | >
2)0a) |~ [ | < o d)
3)}a) | K |b) c) d) |
4)|a) Bl X gl & i T
5)|a) ~ |b) > e d) | X
6)(a) ~ |b) c) d) N
Na) [x b | X o di e
8)|a) Y |b) e c) % d)
Ma) |[LP[X o] w Jo|X
10)[a) b | X o [ x [d
11)[a) b [ > o d | X
12)]a) [~ |b) c) d) | X
13)[a) b) c) d | <
14)|a) > |b) 5 c) gl | K
15)|a) [ |[b) pod c) d | X
16)|a) ~ |b) ~x  |o) d) x
17)|a) b) c) X d) [ X
18)|a) < |b) | X' o X d) | =<
19)|a) ¢ |b) - c) e d) | >
20)(a) X |b) c) > d) >
210a) [~ | S o [ s Jd) [ ><
22)a) | [b) o | > d) |
23)|a)  |b) c) DS d)
24)|a) b) c) d) |
25)|a) b) c) > d)
26)[a) b [ %< [0 d [ X
27)fa) [s« |b) [ X o | X d)
28)|a) b) | X |9 pad d | x
29)|a) by | X ¢ d | >
30)(a) b) c) =< d)
31)|a) b) | X c) d)
32)a) b) c) d [ X
33)ja) | |b) o | X d)
34)ja) | X |b) <) d | X
35)|a) b) c) d) |>X
36)|a) b) | X c) d)
37)[a) [> |b) [ X ¢ d)
38)[a) b) | 2< ¢ d | X
39)|a) bl | »¢ -~ ) d | X
Totales:
a)|Seguimiento de llamadas Pl
b)[Disponer de una pagina web interactiva A
c)[Tener mas especialistas disponibles para 1G
resolver inquietudes
d)|Sociabilizar los productos que tenemos 9%




EMPRESA CONTACTO PAGINA WEB QoD ‘ APLICACION ALIHE)
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i 5 et Management, CMDB, Service Désk, Software Defivery, Softuware Metrix, 360
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Citi%: XenDesktop L
rmurare, Netapp, Quest, Fortinet, Asa, Wyse, Riverbed, Exinds, Kaspersky
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ADISTECTECH SA. : 7
ADS SOFTWARE Omar _ i Fénix. Aplicaciones d bilidad, némina, activos fijos, puntos de vent
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ADVANCE ! JQuéry;Velocity, Postares; Postis, GeoNetwork, GeoServer, DOJO. /o
SOLUCIONES
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SOLUTIONS
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Acioorn s (Software) con soluciones e P
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it D
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Replicacion y respaldo de datos,Virtualizacién de servidores y estaciones de trabajo,
Administracién de Service Desk

info@ albasolutions.net - Sistemnalbre de gestién educativa Alb de educaciones educativas fichas de
Zlumnos, asistencias, horafios, calificaclones. Disefios y capacliaciénportales Web con
Joomla: Desarrollo de Software Libré PHP, Symfony, Postaress 4
AXYST, Sistena de Gestlon para PYMES full WEB ready que optimiza fa administracion de la No
axel@alnobel.com Guayaquil 2008 empresa eh uina sola base de datos, GENTIX, software de némina full WEB ready permite
optimizat |a sdministracién del personal, TRACKFAST, software full WEB ready due agflita el
egisiro y mantenimiento de fos activos fijos de la empresa. OPENBRAVO, software punto
d venta diseado para funcionar con varias cajas, pantallas tolich-screen, controla stock y:
ventas con monto total al cierre de caja.

ALBA SOLUTIONS Paiil Villavicencio

i : ALNOBELSA Axel R. Reich

‘ Ricardo Sénchez ’ software para PYMES: Contabilidad, Bancos, Proveedores, Clientes, Punto de Venta,
i B i Benites - Inventarios,Roles d Pago, Activo Fijo,Produicci6n, Anexos SRI 2 e
i 1 AMABLE Francisco Cérdova | feordova@amablé.info _ Consultoria da Negocios Digitales, en usabilldad y arquitectura de informacion ]
i i
i Al ORI | peimrn | aloao@umshmss | wovamcheonse | O [awo | et o Operaiy i 7w
e : : ANALISIS Y Victor Hugo Tayais@phnionbtac : SACVisual, sistema administrativo contable: 7
siEs i SISTEMAS PRAIIV. Ruiz Velasco
i o ANEXOS Alberto Llaguno i Software de Impuestos
: 7 i EIMPUESTOS(AEI) Baus 7~
i 1 APEQS-COTELA apeqs cotela@uio satneLnct Sofware de comando y control para Fusrzas Armadas C2PC-CNR: =
Project NET (Open Souirce), Avast Antivirus,Software Administrativo Financiero. > NO

APOYOSOLUTIONS Diego Reyes

Wormhole LMS (2.7), (e-learning), Joomla (Portales web 2.0) Moodle (e-learning)

i AREA NARANJA Ivén Sufrez Tnfo@areanaranja =
Visconez comareanaranja.com
e Microsoft, Symantec, Adobe, en sequridad i %
inistracion d d video sobre 1P

ARGOSYSTEMS

gabriela@argos.com.ec
ARNEBUK SA. ‘Alfredo Carranza | bizl @amebuk com www.arnebuk.com m Digitalizacion Certificaday Caja fuerte electrénica
Desarrallo de software,desarrollo web y outsourcing o renta de equipos nstalacion de

ASESORES i
ECUATORIANOS DE Angel Lecha il e i Worgiass.com ee i Instalacény confiauracién de eqipos. Mantenimiento preventivo correctivo.
SISTEMAS Recuperacion de datos.

R

ASHKADATA Mario Navas info@ashkadata.com wivw.ashkadata.com Consultorfa en analtica y op de negocios, analtica _
. de clientes y sistémas de preferencias (customer intelligence)
jaime fidalgo@ssicamericas com _ for AIK,IP Security, Engage BPM CRM

ol e e

AVANTECDAT

ASIC Jaime Hidalgo

OPENERP - 1} ., SOmos.

Partner ) p

‘Desarrollo de saftware para control de actiyos fijos AVTD, manejo de bodegas trazabilidad, | —
control de rutas, Inventarios, apli ek Eaterol e

Francisco
Troncoso

SRR y AVP SISTEMAS S-A. Aldo aldo.yemi@avp-ec.com
: Vemi
) 1

Guayaquil, Aplicativos de Respaldo: Acronis, Firewall: Checkpoinit, Stonesoft, Juniper
SRR AR LRI Quito, 1P5: Chackpoint, Stonesoft; Juniper, Antivirus: F-Secure, Proteccién de Correo: Proofpoint, -
\Websanse, eSafa, Filtrado URL: Websense, eSafe, Data Lost Prevention (DLP):Websense,
Redes: Avaya, Juniper, Telefonfa: A dofes y test de p
etye,Cifrado de datos en transito,en feposo y en base de datos:Safenet, Cirado de redes
d Sistema de doble factor: (Tokens
fisicos,software, dvirtuales), Firma (HsM, Token, estampado de
i tc), Sistemas SIEM: IBM, d i - Cellebrite; Access Data
(FTK), Sisteras de analisis ivetl2 de fBM, ifrado de
cominicaciones telefénicas.
" pez
| ] Mouricio Bayas | mauricio bayas@bayteq com Soliciones Moviles, Servicios de Automatizacion de Procesos (BPM), Servicios de Z S
{ ] BAYTEQ CIALTDA. Picis z i i6n de Softwie dé Conectividad (SOA), Desarrollo a la Medida
I : ; Oracle y Adaptive Planning, Consultoria especializada en Business Intelligence (BD). Exportamos Collaborative
i i BEANALYTIC Alex Salazar contacto@be-Analytic.com www.be-Analytic.com & i Emerprgse Pel:{um\lnce Minng:mzm (EPM)pe.Eﬁnnnciu.l Planning & Amlygsis,Dmhhoards & anpcoca“ing. software web que
SEIATls Reporis y Oracle Crystal Ball Somos Oracle Platinuin Pariner y contarmos con 1 optimiza la elaboraci6n y

control del prondstico de
ventas.
Implementaciones de Adaptive
Planning que antomatiza y
agiliza el proceso de
presupuesto y de simulaci6n de
resultados financieros.
Implementaciones de
Enterprise Performance
Management (EPM) y
Business Intelligence (BI).

2003 G Data; MoAlee, Ipstiteh; Websense, G Data, VNC, PCTools, Censomet, AVG, GFI 2 NO

| | Lima especializicion certificads en Oracle Business Inteligence.
Producto propio: Collaborative Forecasting.

BGB NET SUPPORT jberni@bgb-net.com

! BINARIA SISTEMAS Clarita Cabrera | ccabrera@binaia.comec 1979 Tspecializados en software 1BM TIVOLI, soluciones de Respaldas de Servidores, estaciones O
de trabajo, de i y fones, monitoreo de servicios de ~
egocio, gestdn de punios finales de trabajo, ta como desktap, Iapiops, dispositvos moviles
Android, 108, as{ mismo contamos con servicios de asesorfa y consultoria en Gestion de
servicios, ITIL GAP andlisis, etc.
' BIOLOGIC SOFT e e Soliclons méviles: Ventss ; Cobranzas - Censos - Encuetias Méviles. Activos Fijos = o
& L i ~ Bmpresas De Seguros
Z SUBioserver

mmanosalyas@biometrika.cc Pataforma multibiométrica huella digital

Martha
Manosalvas

BIOMETRIKA S.A.
Serviios y solociones basados en tecnologia IBM, Oracle, Red Hat, Quest. ConsolidaciGn de
infrasstructura y almacenamiento, backup, solucioncs de administraci6n T1, soluciones de i
cotinuidad del negocio, servicios delegados, virtualizacién.

007 Software de Gestibn Empresatial, mancjo de sistema de calidad., Botitasoft: Open Source -
Businéss Process £ BPM. Planificacién de recursos
Admiaistracion de I elacion con ¢l cliente y cadena de sumirstros (ERP, CRM, SCM).

René Alvarez 4 @bupartech Edpartech 3 MAIA Cote Bancario, Consultorfa, Fébrica de Software, VIGIA (Prevencién de Fravde y
ale @ WbUpARRT. coR Qe lavado de activos); Acompafamiento y control de calidad de implanticin de aplicaciones o

BUPARTECH Hidalgo
‘bancarias.

BIZINT ECUADOR SA. Jorge Cafiizares jorge canizarez@bizint.ec

R C T S

BM LAURUS Antonio Cafiaveral

|
|
|
|

www.bmlaurus.com

acanaveral@bmlaurus.com

-




——

LDDL\NUX

BUSINESS WARE. Patricio Sénchez | patricio safiche@busiresswarecorp.com Quito 2001 Sistemas 2 parg financi
CIA.LTDA. =
SA Ricardo Freire | ricardofreire@bmind.ec R rlompior Qiiito 2004 ~ 'é'ﬁg'éta’ DEIN el Consisia BN, st
CAPACITACION VinicioMedina | ivmrA6@gmail.com vinicio-medina.blogspotcom | - Qiito - : NO
LIBRE OFFICE Rosero
Ca&V INGENIERIA Viadimir Carrillo | info@¢yvingenieria.com e cyvingenieria.com Quito 1999 SisMac para control de de bis
y Q , y
CIALTDA
CARRASCO & Antonio Sénchez | asanchez@spyralsoftware.com Quito 1994 Spyral Team HRM, Spyral Gestién Financiera, Spyral Gestién Portuaria, Kalya, ISOKey.
ASOCIADOS CONSULTORES ; £ B 2
CARRERA Norma Estrada v carreraestrada.com Quito 1901 Sistamas Comerciales, inacieros y Contables, Sistema Movil de Inventario, NO
ESTRADA & SISTEMAS pedidos. -
CASA PAZMINO SA José Luis Pazmifio ino- i il com o omec | O 1085 Sistema e control de asistencia, Tumos, POS. Equipos de Oficina
CBM ASOCIADOS Mao serencia®sbmia comobimla com Quito ; ISOMANAGER v.10.0 51/1SOMANAGER v.10.0
CIA.LTDA. Castafieda : : “
CEMPAZ SA Carlos Medina carlosmedina@cempaz.net W cempaz.oet Guayaquil 2005 Li miénto de Microsoft OEM, FPP, GGWA, OPEN BUSINESS (OLF), OPEN VALUE, OPEN
Usey z ACADEMICO, Antlvirus Kaspetky y Nod 32
leruz@ceninforonline.com / Desarolla d ; a ot d
CENINFOR S A. Luis Ct < i Ligst "/ £
e Iuiscruz1 962@hotmail com Stayam 17 ventasy Financleros Admiristrativos ; No
CIMATT Leotnrdo Castro | MARiElng® Hinsconsuliing o 65 S Oracle, ERP, CRM, HCM, Peopleso,JD Edwards, E-BUsiness Site, iebel, Software Factory
CLADIRECT Gustavo Tobar | globar@cladirect com www cladirectcom Quito ‘Allot, Forninet, Brocade, Bluecoat Waichguard, Riverbed y Epyai. NO
" . 2 Core Bancario Cobis, $ d de R i
'OBISCORP Del ial. m b
COBISCO Marcial Del Pozo www.cobi Quito 1953 e Pagié Sitarnas B M  Admi T o -
Técnica para a Banca, Slstemas Coré Bancario para Microfinancieras Banca Mévil
CODETEK §. A. Telmo Ivan Toledo | ivantoledo@hotmail.com, www codetek.com.ec Guayaguil I DOBRA, DobraiNetdo
mercy. x dexli i
CODEXLINE Mercy Andagana l W t Quito Ceard, 0&M Reports, REDA Reports
COMERCIAL _, Core Bancario Cobs, Sistemas de deR jstemas de i
R aciition || AnietsGeooves | dsFiover@emmiton Cuenca s, e 5 g i prpiiol
MORASA ; Técnica para|a Banca,Sistemas Core Bancario p eras Banca Mévil
COMPLIANCE Patricio Sfnchez | patricio.sanchiez@® Quito 2008 7 istémas y servicios orlentados a la pi 6n de lavado de activos
SERVSA. complianceservearp.com
COMPU ECSA. Ramiro Ortiz rortiz@compuee com Wi compuec.com Quito Z Eduipos de complitacién NO
COMPUANALISIS Merfa José ‘mearrera@compuanalisis.com.ec Quito 2007 s Softyare para andliss cualitaivo, icas, andlisi productos Wolfram,
NEGOCIOS INTELIGENTES | Carera Z. Matliematica, Eviews, Gams, Scientific Workplace, Oxmetrics, Stella, @Risk, entre otros.
COMPUCAD GOODS Ivén Molina imoﬁna@com.pucad-ccxom Quito 1994 / GAD, CAM, GIS Autodesk, Atitoplan, Avevs: Microsoft.
COMERCIAL
Francisco EFL
COMPUSEG | e Lapes | YeHlas@comptses com Quito 1990 S1/EFI
COMPUTER WORLD Ricardo Terdn ficardo, teran@computerworl Ghisyaquil 1096 7 Comercializan [# platiforma edcativa: s colegioenweb.com y sistemas de control para
d-ec.com cybers cafés y locutorios SAC.
EMCOEC
CCOMPUVENTAS CfA Edgar Jdcome ejacome(@compuyeritas.com 2o ‘ Quito, 000 / e
LTDA
: ! Soluciones de respaldo, replicacion y disporibilidad de Symantec, Soluciones do
COMWARE S.A Ivin Albuja i www omec Quito Wi, i i6n de YmWase y Oratle, Soluciones de Dase de datos y
Middleware de Oracle, Sistemas Operativos, Tecnologia Java, Comiinicaciones Unificadas,
ERP para Educacion Superior SUnGard Higher Education
Microsoft MSIS, (Windows y Office gratuito para escticlas y colegios)
CONECTA Javier Bermeo bermeo@coneta.com.ee Www.conecta.com.ec Quiio 5 Utiitarios Microsoft: Windows, Open y OEM, Windows Server, Windows Multipoint NO
Server, Office Home and Student, Offics Home and Business, Office Professional, Visio,
Office for Mac, Norton, Symantes; Adobe, Software ediicativo Metasys para Control de
clases, HP class room Maiager, Visio, Office for Mac. Norlon, Symaniec; Adobe, Software
educativo Metasys para Control dé clases, HP cliss room Manager
) | T A 2 I Sitios Web, aplicaciones web (CRM adminisracion d clientes, POS putos de vents)
CONEIHLS Rodrigo Bershons |0 conlingznc hipfeaplisre: (el Hosting y dominins, Capacitacin Servidores Lirux, CMS Drupal, VOIP con Linux, Soporte 4]
4 Especilizado Servidores Linux (web, redes, proxy, vpus, correo, frewall, hotspa), Venta
ds dvs,memorias con 8.0, basados en Linix.
CONSULTORA Roberto urita@itelsys.com.ec wiwtelsys com.ec Quito 2000 / Desarrollo & Consulioria Java, 1BM Lotus Note. TBM Websphere Portal, Alfresco.
TTELSYS CIA LTDA Zurita b Bonitasoft. Soporte help desk. Dispositivos méviles.
CONSULTICGROUP Ramizo e am ‘ V Sistemas Punto de Venia, Sistemas de coritrol de Producci6h, Sistemas Integrados, NO
i ! al Desarrolio a medida con JAVA, Oricle.
CONSULTORES Gabriel Alvarez | galvarez@caxanuma com Loja s
CAXANUMA
CONTACTO Ana Lucfa Vallejo i 2 Quito. 1995 Desarrollo de sitios y portales web
CORESOLUTIONS SA | Juan Carlos com.ec W comec | Cuenca 2004 Hospitalaria, Monitoreo, Correo NO
Jaramillo i k 7
CORP; EVOLUCION oo CAPACITACION, Désarrolla, Scoporte ) JAVA — JEE, LIFERAY, NET, PHP, OPEN
Carlos Gémez. 2 com X om | Quito ({ ) 0, Soopor ) b | PHP; St
CONTINUA EVOCON S.A. e P 7/ SOURCE, Dispositivos Mévile {ones Facebook, alquiler de aulas de capaciiacion.
CORPORACION DFL, 7 fig e o d 7 Ker y sistemas 4 1a medida de una
Fi Ve o f].cor ¢
DESARROLLO Y Eenditcris o & o Qi EROR \endencia open soutee Servicio de Toma de Evaluaciones de Conocimiento, elboracién de O
ASESORIA ! banco de preguntas, generacion aleatoria ones, impresion, embalaje y calificaci
EMPRESARIAL
) % : Myob y mexicomereio (para todo tipo de negocio, demiius (bares, festauranes y discotects,;
CORPORACION FLX Fabidn Salazar m W om Quito 5 imedik y ddr sistemas (para cansultorios. imédicos por especialidad con historia cliica), st
acadesiti (para céntros educativos, microsip (para indistrias),ess-salud (para clinioas y
‘hospitalés); mutin (rocesos para fories de normas iso), fid (equipos
efiquetas con chip inteligents a través de radiofrecuencia); uppersoftwire (software de
procesas), openimbravo y openxpertya (software Iibres) todos son miltplataforma,
i ltibases de datos, multi i i ri i
CORPORACION Orlando o wsieal T Ghsvsal 2000 Quisourcing de Desarrollo de Software (Java, NET, ISF, Oracle ADF) PRISMA
LATINOAMERICANA DE | Yanqui plicaciéa; Impl 16 de esquemas distribuidos. Tdeal pira Emps Varias
Morcira ‘ ofcinas, PRISMA Standby: Producto para implementar Sitios Altemos de Bases de Datos.
SOFTWARE P pard imp st
OpenSIDE; Sisters Admiisiritivo Financiero. Oracle: Licéncias y Asssorias en Productos
Oracle. i
: i Softoase Decarroliado; c- nsusange - e-gis - &-payroll - e-account - e-sot - e-budget -
; 004 . §
%?g;g%g;gr; i Roberto Pefia | rpenia@ tandicorp com Quito % = intelligent - spe: En Tecnologias como: elava - J2EE - Structs - Hibemate - Eclipse - SOA
INFORMAGIGN “Gdcle - Sybase - Microsoft - Business Objects - BI - Crystal Reports- FLEX- NET- SQL
SERVER
"TANDICORP"

OTECNA. : : T §i (Ofrece servicios de
EISPECCI:'XON SA Abel Jarrin abel jarrin@colecna.cort.ec Www.colecna.com.ec Quito 1994 / Desarrollo de software para inspeccion de operaciones de comercio exterlor inspecci6n a nivel mundial)
CREATEC Verénica Naranjo | ¥narajno@ceaec.com.ec Qiits 1999 Pirimide, orientado dl sector automotriz, construccion, industria y servicios.

Ma. Soledad Ventas@creativeworks Sovew creativeworks.com Desarrollo de apli e y méviles, Admini conteaidos web, Sistema de %
WORKS SA. Alban com.ec Quito 1999 gestion de licencias ambientaies, sistema de gestién de servicios legales.
Portales corporatiyos transaccionales, basados en tsenologfa php, joorid, wordpress o
CRIFA CIA LTDA Fabio Puente fablo puente @crifa.com www.rifa.com Quito 2008 cinal Slbalines e sinermas web & medida Lt = st
CYBERSOFT Patricio Tinajero | patricio@sitianjero.com.ec Quito. 002 ([ Desarrollo de apliaciones ala imedida. Sistemias de contabilidad, bancos, cuentas por pagr,
Fecursos himanos, activos fjos, factiracién ¢ inventarios.
DATANET SA. Alberto Santos | asantos® vipdatanet.com Quito 1909 / ST~ Mvip Business Server - FOS f,'O'SM"‘" Business Secver =
DBA SYSTEMATICA Rafael Godoy | leon.gadoy @ grupodba.com (et 7 Ingeniérla dé transporte,
ECUADOR
David Guevara david@ddlinux com. www.ddlinux.com 7 Desarrollo Web, Hosting y Adminisiracion servidores GNU/Lifux NO




\.

PORTACIO 0)
BA A ABLICA
B 0 ABLcACION EXPORTAGA
DEBIANWARE.COM Jairo Cano ventas@debianware.com swwiv debianware.com Guayaquil 1995 Debian & Ubuntu GNU/Linux st
DECISION C.A. Mario Hidaleo C. | contactenos@decision.com.ec www decision.com.ec Quito 1976~ SW'TTI"‘H i oftware para de Cheques, Efici de NO
servicios
DENARIUS Paul Faret com www denariuonline.com Quito 5 Core Financiero Cloud para Cooperativas de Ahorro y Crédito NO
DEVCONSYS e i Vs Sistera de Loglstica en Transporte, de auditoria de moviles, Sistema de fventarios y NO
2 / érdms di Sistema de Consulta de D¢
i Joomla, Dt ‘Moodle, Openbravo, Orange
DIGITALTEAM Freddy Silva fsilva@digitalteamlat.com i o Digital Capture.- Software de Captura de Informanén y Registro de Indices.
=) sww digitalieamlat.com uito, Digital - Software de Digitall ptico de Caracteres
t amlit 2 9 X
ventasecuador@ digitalteamlat com Giayhyoll 004/ OCR Digital D: c Sitnd de $8h Decumental NO
Digital Records Management.- Sistema de Administracién de Archivos. Digital Workflow:-
utomatiacon de iocasts Aresca ol Open Source de Administracién de
ion. Scanners Fujitsu
DINAMA Alvaro Ledn aleon@dinama com www dinama.com Quito 2003 Aplicaciones moviles para servicios bancarios y pagos méviles NO
APLICACIONES
MOVILES S.A. -
DIRES S.A f, | Neptuno, Neptuno Retail, Gestorex Cloud, GESTORX para Android, GESTORX para o
DESARROLLO Fausto Ruiz fausto.ruiz@grupodifare.com wawsw dires com.ec Guayaquil O é Windows Mobile :
INTEGRAL DE Doas
SOLUCIONES
EMPRESARIALES
DISMACOMPU Marco Sanchez marco sanchez@dismacompu.com.ec Quito, o Microsoft, Oracle, Adobe, Symantec, McAfee, Linux, CA.
: " - { OpenERP, Alfresco, Zentyal, Eprints. Desarrollos a I
DOKNOS Ailé Fil @ doknos.c 20 P N
g UL L = b Qs UL0% medida cn PHP, Python y PERL. Consultoriaen Gestién Documental. Gestion Bibliotecaria HO
_y Gestin de Procesos. con Linux y Windows
DOS o = 3 Microsoft (Windows, Office 2010. Exchange 2010, Lync, System Center 2012, SQL 2012, i
Bolivar Be: 0 bber @ X ¥ w.dos.co =
e oG dasote WWEGS o Quite 2% Dynamics, Forefront); McAfee,HP Software; SAP (SAP Business All-in-One; SAP Business
Objects; SAP HANA; SyBase Mobility Platform; SAP CRM; SAP Business Warchouse;
- SyBase DB ASE)
DREAM QUEST Marcelo Jicome marcelo jacome@dquest.com.ec Quito. 2005 DQ PLATAFORMAS: Portales Empresariales, Intranets, Aplicaciones Web, Comercio
Electrénico, Pos-venta/Mantenimiento, Aplicaciones Redes Sociales.
DQ MEDIOS: Creatividad digital: Social, Display, Search Ads & Emiail Marketing.
Estrategias Buscadores (SEO/SEM). Social Media: Facebook. Twitter, You Tube, Linked In.,
Pinterest, Google + etc. Administracién de Redes sociales: Marketing de Contenidos,
Communitty. Management. Medios: Ad-Network. Redes de medios locales, Buscadores,
E-mail marketing. Monitoreo y Reporteo.
DTS Timmy Pozo | info@ fenix.com cc Quito 1997 / ERP FénixNet
Jiménez
o IBM NETEZZA, IBM COGNOS Business Intelligence, IBM COGNOS Enterprise Planning, :
DWCONSULWARE Emilio Sénchez emilio sanchez@ wiww dweonsulware.com Quito 1998 / IBM COGNOS Analytic Applications, IBM COGNOS Express. IBM INFOSPHERE Data SI
G B Stage, IBM INFOSPHERE Quality Stage.
EB.S. BUSINESS Alex Medina alex.medina@evolution.com.cc wiww evolution.com.ec Quito, 2000 / Sistema e-volution de Recursos Humanos y Némina
SOFTWARE Gavilanes si
EASYSOFT Carlos Vega | cvega@ easysoft.com ec Quito
EBTEL Patricio Silva | psilva@ ebtel.com .ec Quito 2005 Software d¢ scguridad para Ia informacién.
ECLIPSOFT A Vvalverde @ ertipsatucon - 3 Eatgiaul 2003 Bltic Moon, plataforma multicanal para procesar aplicaciones de SMS. SMS empresarial. o
Valverde - o
ECONOCOMPU Julio Bonilla | jbonilla@econocompu.com Guayaquil 2000 Gitrix Xenserver
ECUACOPIA Paul Faret pfaret@ecuacopia com Wi ecuacapia com Quito 1975 Equipos RICOH — Fiifitsu ~ Archivo Digital = Workllow
SOLUTIONS
) ; Desarrollo ¢ implementacicn de Sistemas de gestion de archivos digitales. Servicios de E
ECUASISTEMAS S.A Feipe Morla m W com Quiito Qigilaisacian do archivos. st
Parcdes g Escéneres de produccion. Escneres de fibros.
Escdneres de planos. Sistemas de procesamiento de formularios y encuestas. Servicios de
ordenamiento, inventario, almacenamiento y custodia de archivos.
Construceigh y disefio de almacenes de archivo.
ECUASOL Carlos Novoa | info@ ecuasolnet Quito , Hosting y sitios Web, comercio electrénico, Software a medida, formacién Centro de
7 J‘Q Transferencia Tecnolégica Virtual y presencial, soluciones empresariales, educativas y
EDICIONES LEGALES Diego Correa | dcorrea@ corpmyl.com Quito 1989 Fiel Web es un sistemia electronico de informacicn legal actualizada que conticne It
Iegislacion ecuatoriana.
EDLE S.A !
/ i legal al instant, via internet, Registros Oficiales
desda 1895., guis précticas ¥ manuales, Actas de discusion de la Asamblea Nacional
Constituyente, flujogramas de los principales procesos judiciales.
EDITODO Jorge Kalil cdilodomeditons com Biayiaal / Desarrollo y comercializaci6n de software ediicativo: CD Todo.
EDITY SA Analia Bermeo analidbermeo®editysa.com www editysa.com Guayaquil 2002 ¢ Computaci6n Movil. Auto 1D, Software y Servicio Técnico Autorizido. NO
EIKON S.A Xavier Riera xriera@eikon.com.ec www.cikon com ec Guayaquil 2000 4 Desarrollo de Software para Operadores de Comercio Exterior NO
ELECTRONICA Nicolds jvelasco@siglo21 et wivwsiglo2 | net Guayaquil 1990 Soluciones Microsoft. i
SIGLO 21 Galludo
ENER-IT Angusto augusto@enerit.net www enerit.net Guayaquil 1996 Avast Antivirus. Kerio C(;nnecl. Kerio ConlmIkFirew:Lll z
5 Tomald Ericom - PowerTetm WebConnect, Double-Take Move, Double-Take Availability.
TECNORUGl s haERYIdles Double-Take Backip, Double-Tcke Flex, Double-Take Cloud, 2X Virtual Computing
Sofware, 2X Load Balancer R
ENGINEERING Alex Medina soporte@ evolution.com .ec Quito 2001 Sistema E-volution: Talento humano, Néimina, Administracion de tiempo, E-Business,
BUSINESS SOFTWARE Gavilines azurita@enlacedigital com ec 3 Workflow, Reporter
CIA LTDA ——
cableado@enlacedigital.com.ec [how i v T B
ENLACE DIGITAL Andrés Zurita B L hutp://enlacedigital.com Quito 2001 ESET NOD32/ Smart Security Antivirus System: ISO Tech NO
eset@enlacedigital com ec /
networking@enlacedigital com.ec
ESDINAMICO Dicgo Mejiad mejia@esdinamico.com www esdinamico.com Quito. 2001 ‘e-billing(Facturd Electronica), Certificados Digitales SSL. si
ESERVSA Adtizoa presidencia@eserv-andina.com e e Quito y 1999 Entrenamiento especializado en IT incluye: Oracle Database, Oracle Fusion Middleware, NO
o Ghiayaquil Linux, Java, Datacenter, Planeacién Estratégica de IT y otras tecriologias. Ofrecemos
- capacitaciones a su medida. En nuestras aulas o las suyas en todo el pafs.
Consultorfa En Tecnologias De La Informacion.
ESOFT Aldo Flores N aldo.flores@esoft.ec wivw esof ec Quito. 2006 / Aseguramiento De La Calidad de Sistemas de Informacicn. NO
Gerencia de Proyectos de lmplementacién e Implantacion de Software.
Definicién de Requerimientos y Estimacién de Alcance, Tiempo y Costo de Proyectos TI
Y Corporativos .
ESS ECUADOR Mauricio millamarin@ess-ecuador.com.ec: Quito ELA Expert, Risk Ware, Water Ware, etc.
Villamarin / N
EXACT SIGO DEL Norma Rosales | rosal06862@exact.il L g2 S11GO Windows. SUGONET , Synergy, VT-Leaming
ECUADOR
EXACTO IT SOLUTIONS | Javier Ron jron@exactoit com Guayaquil 2009 Soluciones Microsoft: Windows Server, Exchange Server, SharePaint, Project Server,
Soluciones de HelpDesk. Implantacion de ITIL, Instalacion y configuracion de SysAid.
Telefonia IP: centrales telefénicas. Call Center. Desarrollo Web: Visual Net, PHP
EXACTOS Shajaira Open Office
CONSULTORES Lubuguin
Thon Zambal i
EXCELENTWEB Franklin Aeuas | Fanklin@excelenteweb.com wiw excelenteweb.com st
‘Aplicacianes empresariales open source: Sigar CRM, Zimbra, Alfresco, eGroupWare,
EXPERTEAM Die; d @expert it 2005 Pl p P g P
it SOt Sl e Mambo, Soparte e: Unix, Linux, Windows y bases de datos Oracle, SQL Server, DB2,
ST pr Informix, MySQL, Postgres. " -
: i 2 Gestidn Documental (Quipux, OrfeoGPL) Gestién Em tzsunul (OpetiERP), Clientes
EXPERTOS.EC Quilira Ordéfiez | tecnologia@expertos.ec Qi WL Ultraligeros (est = i trabajo bajas 5 ( Pc HW),
ofimdtica (300 nsumos) Virtualizacion, Curln(utgns) uguﬂdnd deiin
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csaritama @ grupocoim com ec

PORTA
ONTACTO A BAGINA WEB i i APLICACIO XeORACONSING
EXTREMOSOFTWARE S'El‘ “(‘f““"‘““‘“ alex @ esw .com.cc Quito 2001 Cubes.one, Cubes Evolution, Cubes cron
e La Cruz
! —
EZONE Diegn Lape dlopez@ezone com ec Wi 270ne.com.cc Quito. 2008 Soluciones de comunicacion especializadas en medios electronicos a través de CMS open NO
source: Joomia, Drupal, Liferay y Pentaho
F&B SISTEM. Gina Brito | Quito Edub Untu, GuLinux Educativo
SOLUCIONES
EDUCATIVAS FLOSS ‘ /
FINSOTOP S.A. Alex Vit ‘ finsotop@hotmail es Guayaquil Sistema empresarial de gestion Adaptech, Sistema administrativo y de ventas coloso s21; )
| Ereire | 4 N =
e , 3 e s . Transacton fwSecrity, FwProduccion, fwExamenes, fwEncuestas, y Aplicaciones para 5
FRAMEWORKS CIA. Patricio patricio.martinez @ wiwsw frameworks.com Quito 2005 actipes Mbvilos y Celares como IPhone,WP? y Android st
A. Martinez framework.com.ec ‘
GU ECUADOR AdsiEn Cadenn ac@fugiiec Quito 2003 Alfresco CMS, Liferay CMS, Adempiere ERP, Joomla, Sugar CRM. Zimbra. Desarrollo =
/ g 3 JAVA JEE Pentaho = _—
GATAX Diego diego.darquea@gmail.com Www@gatax. Software de facturacién web
Free Salutions for you Darguea info@gatax ec
GEMS SERVICIOS Galo Medina —[ gems06.galo@gmail com Quito 200: Software libre y privativo, animaci6n 3D Blender
JENNASSIS N 3 - Control y Seguimiento de Procesos de Negocio o
‘Lil\';'_.,?m D) Giovanni groldan@ gennassis.com / Quito 2005 i NO
4 : Roldan Crespo
GENSYSTEMS S.A. L}m‘mh_t\yl cristobal / Guayaquil GAP Sistema Web integrado tipo ERP Gentix s un sistema Web de ndmina y rol de pagos
urita )
- = | : . i Georuta: control de equipos GPS y Georuta On Line: softiare Web para localizacion
GEOMOVIL Cristina ventas@ geomovilnet y Quito 2005 satelital de personas y vehfctilos cn tiempo real. Sistema de Némina y Talento Humano
Aguirre InNOMINA. Sistemi de GestiGn Televisiva InTV, Sistema de Produccion y Exportacion de
Flores INFLOR. i
GESTOR Alfonso afaleonym@gestorine.com gestorinc.com /| Quito 1997 Soluciones para Banca de Inversion: Fideicomisos, Fondos de Inversion. de Pensiones y s1
Falcony SIS Ahdrro. manejo de portafolios de Inversion, Casas de Valores.
GIGASYSTEM gigasys @uio satnetnet asystem-ee.com Quito Sisterna Contable ERP *ALF", SQL Server Aplicaciones NIIF: Sistenia Hotelero "ALF", NO
Sistema Contable NIIF "SIAC 2000" = 3 =
GISYTNET Ramiro G .vru'»n‘ rgarzon@ gisytnet.com & Quita Gisyt Medical, Gisyt Travel, Gisyt Net
GLOBALWARE Jaime Portugal jaime_portugal @globalware.comec Quito 202 GDC (core de desarrollo) y BioReg Control de Asistencia el
SOLUCIONES / desarrollo)
INFORMATICAS
GLOBALES S A
GMS N s i I Seguridad Informtica, Cloud Services, Telecomunicacianes, Administracidn de E sl
= - Infrasstructura T1, Desarrollo deé Software, Consultoria s1
GNUTHINK Cristian cristian slamea@gnuihink com / OpenERP SMB, orientado a empresas comerciales y Pymes ]
SOFTWARE LABS Salamea www.gnuthink com / Cuenea 2008 OpenERP Erireprise, orientado a empresis comerciales grandes; OpenERP Logistic, 5
arientado a empresas de Comercio Exterior y Logfstica: OpenERP Manufacturing. orientado
aempres de Produccion en dreas como: Empresas de Textiles. reencauche, pesqueras,
OpenERP Government
GREENTRACONS Hanan hanan rodriguez@greensoft.com Quito 2000 ORION:Sistema Financier s
GREENSOFT CIA.LTDA. | Rodriguez
| Servidores de comunicancion y centrales telefdnicas. aplicaciones para call centers: ACD. T
GRUEIN Eduardo Metz | edardo.melz@ gruein.com Guayaquil 1977 SabaEISh, iarcacit piedictiv,
GRUPO CESA DEL CIranso vases|AUNSs R M benie / il S5t Integradores de informacion. Oracle, Symantec, Temenos, WMWare.
ECUADOR TECNOCESA i el . ¢
GRUPOCOM Cristian info@sgrupocom come¢ R Ehipoe O o e Quito Netcaniara Software De Vigilancia Ip con modalos inteligentes para analfticas st
Saritama i+ Sy




ot FulbAcON APLICACION Eg‘ﬁ%m%:ﬁ" No

GRUPO CONTEXT Sebastian Naranjo 1996 de productos y de Business para el sector sl
financiero. BMC SOFTWARE: Los productos y metodologia de BMC Software Inc, se
fundamentan en las mejores précticas L.
SERVICIOS: Consultoria de servicios financieros en las dreas de riesgo y negocios.
3 OUTSOURCING: para operaciones de Data Centers, Service Desk, Soporte de primer nivel a
. diferentes plataformas tecnolégicas.
GRUPOINFOELECT n 3 : : Latinum y Ciad sistemas, administrativo financiero contable; Acrpolis sistama
CIA LTDA. Frobeite Gueia Rt doE B e Rlite e administrativo contable educacional,
/ Hamster sistema de ahorro y crédito:Latinium Hotel sistema administrativo contable para
hoteles; Latinium Time sistema para el control de acces» de personal y Latiniumdoc
sistema documental organizacional,seqtin norma 1S0:2001.Todos los sistemas
desarrolados por Grupo Infoelect.
%’}%’;OM ArcoserviNg | U1 Salguero 4y Quito Servidores Linx, CantOS 5.3, Fedlora, Desktop, Ubuntu desktop
GRUPO PROVEDATOS rafael, www.provedatos.com Quito 1983 Sistema de gestién empresarial ERP PAC ENTERPISE WEB, PAC PYMES, CRM, BUSINESS sl
DEL ECUADORSA. Rafael Meneses INTELLIGENCE. Desarrollo de software a la medida.
GRUPO TEA DEL Catlos Ontaneda calula@andinanet.net www.grupotea.com.ec Quito Adam es la aplicacin completa y modular que le permite una automatizacion total de I
ECUADOR CIA. LTDA ena 7 gestién del recurso humano I, Exportamos Geenera
‘GRUPOMAS. GRUFOMAS fmerino@grupomas.com p, Quito 1995
See el e o g Y [ TEmCNomeBen ] e S
GRUSAM i fernando segoviaBrusamse.com | wiw grusamse.com Software [ibre Inteligencia de Procesos, Business Intelligence, KHMCR LEAN SIX SIGMA; &
Segovia iSO A / Software para (1S 9000; 14000; 22000: 24006 26000; 27000; 28000; 10014; 66175, 31000;
O o | HACCP;OHSAS 18000;1L0 OSH) )
GRYA Santiago R osero| srosero@ grya.com.ec 7 Quito 1988 Microsoft, Eset, Autodesk. Apple, Norton, Corel, Adobe.
HERRERA CARVAJAL Y Guillermo ventas@safi-software.com.ec | auite [ Saf SafiWin,Visual Safi version 7 ( .NET+SQL), SAFI+CAM =5
ASOCIADOS CIA LTDA. Herrera Ambato 1252
| " ] e Guayaquil P N o
HIGHSYSTEK Charles Wang support@highsystek.com Quito 2008 1P, software de virtualizacién.
1BM DEL ECUADOR C.A AlexSslazar Sealasaraesibmiom b Quito, e Websphere Tivoll, Information Management, Social Business, Sectrify Systems, Business Ko
Guayaquil. Analitics.
RN | e e S = = s &
IMAGE TECH Leonardo Ottati | info@imaget.com wwwimagetcom 7 Guayaquil 1992 SoluciohesWeb yMEiiiss s
INABRAS Carlos Espinosa | cespinoza@inabras.com Quito Utilitario
INALAMBRIK Rogelio : wwwinalambrik com.ec Servicios de automatizacin para la uerza de ventas: LocalizacinGeoreferencia, toma de
Arosemena TS he R Buayaquil pedidos para smartphones blackberry y android. sl
INACORPSA DEL Inés Ortiz fortiz@inacorpsa.com wwwinacorpsa.com / Quito RedHat Entreprise linux, JBoss (e
ECUADOR
INFOQUALITY Boris Valencia / Quito Senvicios para plataforma de cédigo abierto Linux: SO, PHP, Ajax, Aplicaciones RIA, Java,
MYSQL PostaresQL. CMS Joomla.
INFOTEC | fabianalarcon@itdelecuador.com = 7 i D e y imiento d y hardware P -
: & - SPSS: Software para andllsis de datos; Mapinfo: para andlisis geograficos; PMI Programa
el Andrés Oquendo. | andresoBingelsl.com.ec ’ % Qtiita R Mantenimiento Industrial; Microsoft, Autodesk, Ménica,
1J4




APLICACION

EXPORTACION SI/NO
APLICACION EXPORTADA

.

soporta Linux, Unix, Windows, sistema con proteccion IDF, complimiento norma PCl,
sequridad Bancaria, Gubernamental y afines

INMODATA severo Avila Inmodatasac@andinanet net y Quito 1991 Sistema administrativo contable financiero Safiro Gold.
INNOVA CarioaBuchell innovamanagement.eca / Desarrollo y comercializacién de Project Management Online App, Program Management
MANAGEMENT gmail.com Quito Online App, Portfolic Mariagement Online App.
{NNOVATIVE BUSINESS José Luis Coral Joseluiscoral@ibs.ec www ibs.ec Quito 2009 Asterisk - Servidor de comunicaciones unificadas de Voz sobre IP. .
SOLUTIONS CORAL ClA Molina g Endian - UTM Firewall, Zentyal - The Linux Small Business Server, Zarafa - Servidor de
; o correo electrénico y colaboracién, Zimbra OSE - Servidor de correo electrénico y.
colaboracién =
INPRISE SOLUCIONES Luis Antonio Ib@inprise.ec wwwinprise.ec Ibarra Time Tracker, Sistemas de i gréfica con software libre, apli para
TECNOLAGICAS Burbano dispositivos méviles con ANDROID.
EH P BALs A Time Tracker Sistema inteligente d | vehicular, sistema d 1 de vehiculos con
= GPS consultoria y desarrollo para aplicaciones GIS con software libre. Sistemas de
informacion geografica aplicados a control de cultivos; Colectores de datos con sistemas
android
INSOFT CIALTDA Freddy info@e insoft.com www.einsoft.com Quito 1997 Sistema Integt iero INSIF. Es una estratégica para elevar |a gestion
Albornoz / d P fencia. Incluye: C Inventario, Pedidos, Facturacion,
Cuentas por Cobrar, Cuentas por Pagar, Caja Bancos, RRHH, Nomina, Activos Fijos,
Matenimiento de Maquinaria
INTCOMEX DEL Vinicio vhernandez@intcomex.com wwwintcomex.com Quito 2000 Software Microsoft NO
ECUADOR Hemantiz htp:/store.intcomex.com
INTEGRATED Christian ccherrez@intser.com.ec wwwintser.com.ec N/A O
SERVICES, INTSER CA. Cherrez Jaramillo
; : Desarrollamos aplicaciones sobre cualquier lenguaje y damos
INTERGRUPO Gabriela Lopez nperez@intergrupo.com wenwintergrupo.com / Quito 2004 evolucion, soporte alas aplicaciones de una empresa grande en motlelo de fabrica de NO
software.
INTERLANCOMPU Lhicuzan i com mpy/ Quito 1995 Aplicaciones para iPhone, Android. sl
INTERMIX SA. JogeFduaido jorgegt@intermix.com.ac wwwintarmix.com Quito 1999 ERP. e-Bigfiess / ECMPictor e Docs [ RRHH e-Persanal sl
Gordillo Torres
INTERSA William Huerta | info@intersa.ec www.intersa.ec Quito 2003 Desarrollo de Aplicativos Movil Iphone/Androide y aplicativos WEB en Open Source// s
/ Digtalizacion de Documentos (desde el punto de Vista CERO papeles), Educcién Virtual,
Consultorfas y Servicios especializados en Hardware y SO.
INTSER C.A Christian Chérrez | jfcherrez@ intser.com.ec www.intser.com.ec/ | Quito 1999 N/A NO
INVELIGENT Farzin Ashraghi | info@inveligentcom e e et Quto, 5008 Soluciones de Automatizacion para la Cadena de Abastecimiento, incluye: Consultorfa, S
S Software a medida, Hardware especializado y Servicios Post Venta.
Guayaquil
IROUTE SOLUTIONS David Duefias david duenas@iroute.com.ec wwwiroutecomee / Guayaqull 2006 Jradts
CIA LTDA. =
ISACNET SA. Jaime Gallardo jimmy.gallardo@isacnet.net Quito 1998 DLP Data Loss Prevention, d derobo de i i
Daste con AD. Reprasentantes para el Ecuador de ManageEngine, software de normativa ITIL,
/ sistema pi de fallas en activa y pasiva, virtuali
y Assets Management
ISACNET S.A. Mirella Llerena mllerena@isacnet.net Guayaquil 2007 ClearBox UTM de aplicacién multiple, Filtros de contenidos multicapa, Trend Micro,




EXPORTACION SI/NO
APLICACION EXPORTADA

EMPRESA PAGINA WEB aliop FUNDACION

T/CORP (RAZON Loiana o inoyabltacs o ltotsam iyagul o ERP sector construccion, Erp sector metalirgico, Erp sector pesca, Erp sector médico. e
SOCIAL INNOVATECORP
T EXPERTS ASESORES Luciano Moya Imoya@it-corp.com wwwit-corp.com Guayaquil 2008 Kerux: Sistema administrativo integrado p idn administrativa de i
TECNOLOGICOS ; | piblicas, Komat: do parala Linserver: Solucién de cédigo
/ abierto para capa media, Oracle: Licenciamiento, desarrallo a medida en Java, NETy
Oracle.
KRUGER CORPORATION S.A. | Boris Monsalve | bmonsalve@ kruger.com.ec | www kruger.com €c Quito 1994 PR ) S|
LEDIFICSA. Alvaro Ledesma | alvaro@ledific.com ; InE5ht-ol Prayéctas; InContro Porcinos NO
LICENCIAS EC Paiil Gonzalez info@licencias.ec wwwlicencias.ac Seguridad:Mcafee, Symantec, Websense. NO
Virtualizacion:Vmware.
; Disponibilidad: Symantec, Acronis,Veeaim.
Productividad:Adobe, Winrar, Winzip.
Monitore De Red: Paessler Prtg, Ipswitch Whatsup.
LICENCIAS ON LINE Erika Granizo 7 i i Quito 2005 NO
"y ymantec, Acronis, Vegam.
Productividad:Adobe, Winrar, Winzip. -
Monitoreo de Red: Paessler Prtg, Ipswitch Whatsup
LR DESN CIALTOR. o o EpEcinkEa otk i o Banca Miasva,Retal, Microcréditos Seguros Masivos, Industrias R CAM,Platsformas de .
v Servicio al Client
; Geo Business ‘Analysis, Geo Viewer, Geo Points, Geo Coding, Geo Dynami -
LOCATIONWORLD Herozuno Aalc ioSio It R fcicop L Portable Location Solutions: Geo Tainer, Geo Locator, Geo Locator Mobile, Geo Box, Geo
Lock
: ; = : Desarrollo de Software y Aplicativos Moviles en todas sus Consultoria en =i
A, ibi. w.le it
LOGICSTUDIO SA Rubi Donoso Tl ww ¢  / Quito 2003 DG 4 propia LOGIC BPM, sl
o ing de Recursos Técnicos de alto nively certificacion, Software Factory,
Consultorfz y SOA, Educaciéh y Mentoria Tecnolégica.
5 ’ GAF (Gestion de Activos Financieros) |
Andrea ’
LOGICIEL CIA. LTDA G:zmﬁn s aguzman@logicielec.com www logiciel-ec.com Quito 2000 LogiFlow (Plataforma de Procesos de Negocio) NO
FasTrade (Negociacion de Crédito)
/ SCF (Contabilidad Financiera) registro de fos movimientos financieros. Desarrollo de.
modelos de Scores de Crédito.
Consultoria para planificacion estratégica informatica.
SIPAS (Sistera de Informacion de Produccion Agropecuaria)
Reforestadores:Registro de informacién de los arboles y plantas sembrados
pertenecientes a una especie.
oA VAL BE ks hateisie e/ h Desarrollo de aplicaciones transaccionales (JAVA), BPM, Control de Calidad.
TECNOLOGIA Ghisra - - =
e Viniclo Garaon. | nfogloyapromcom ol S Sistemas de Fidelizacién / Sistemas de Tarjeras de Regalo ©
astrillén y
LS INTERACTIVE Lichel Steral | oREct@)stinteractivaicam y Quito Aplicacién Web a medida, Web 2.0y Ajax, outsourcing itemacional, migracisn a softviare
o fibre, instalacién y configuracién de Linux.
MAGMASOFT Alfresco, Prirmer Partner de Latino America, Pentaho, Primer Partner de Ecuador, Ephesoft,
NNOVAI GiA | AnaChaparro ana ec wi m.e Quito 2005 Primer Partner Latino America, Fusioncharts, Partner para Ecuador, Colombia y Venezuela, s
INNOVANDO TECNOLO
Bosnitasoft, partner para Ecuador
Activity, i Jaspersoft, Lava, sistema de tramites
~/
L %)




Ingenieria Informatica S.A

NDEVELOPER CIALTDA.

Allan Chootong

Ching

Luigi Salas

Luis Roman

Paola Espinosa

Andrés Granja

Paulina Paredes

Luis Camino

Adrian Bajaria

Microsoft, Microsoft Dynamics, HP Software Oracle

‘Asterisk, Zimbra y soluciones de propias de gestion.

Sistema de marcacin de productos y de Informacién

Licencias Microsoft OPEN y OEM.

Sistema de Informacion Geogréfica Calpes; plataforma académica Satus; Cilab apoyo

andres_granja@metadataecuador.com|
operacional y control laboratorio clinico

paulina paredes@microsoft.com

leamino@microsolutions-sa .com

Windows, Office, Servers, herramientas de desarrollo, Business Solutions, MSN; hardware,
1 idad, lic i

VMWare vSphere, VMWare VIEW, Symantec BackupExec, Quest vWorkspace, Ericom

ias, Campafias Web, Social Media, Mol
E: ias de Posi

Desarrollo Web, Analitica Web.

Medios Digitales: Publicidad Interactiva y Creativa, Investigacion de mercados digitales,

Planificacion y compra de medios online, Social CRM, Email Marketing Tools,

Jorge Ochoa

Manica Bastidas

David Badillo
Bernal

Paulina Arias

Marincioni

paul Martinez

Mauricio
Altamirano

Xavier Yépez
Salazar

Daniel Navarro

jorges com.ec

Sistema DTS Polilla (Administracion de tramites)
Desarrollo de sistemas empresariales en plataforma Java
Capacitacién en plataformz Javay herramientas

ECTILUS, Pedidos por internet : FINDERCITY
Software contable en la nube: COLIN

cjcabrera@ netbox.com.ec

Punto de Venta, Presupuesto, Gestion de andlisis de precio:

nico de Computadoras, Soporte técnico de Portatiles, Partes y Piezas para su

Sistema de Informacién Geoarafica (GIS), Infraestructuras de Datos Espaciales (IDE)

Adobe, Audiocodes, Autodesk, CA, Corel, IBM, Javra, McAfee, Microsoft, Oracle, Polycom,
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SISTEMAS E INFORMATICA 05

NOUX CA.

NOVA DEVICES

NOVATEC Fabian Vargas fvargas@notecsa.com

NOVATECH Jaime Ubidia

NSIM CIALTDA. Leonel Vésquez | Ivasquez@gruponsim.com
NUEVARED.ORG Roberto Roggiero

NUOTECNOLOGICA Patricio Avila patricio.avila@nuo.com.ec

OCITEL S.A Javier Jara Arteaga |  jjara@ocitel.net

OMTECH-OPEN MIND Rafael Luque rafaelluque@omtech.net
TECHNOLOGY CA

e e
ONLY CONTROL SA. Jorge Ortiz Jortiz@onlycontrol.com
OPENCAYAMBE Jorge . MoyaP. | jmoya@opencayambe.org
OPENSYSTEMECUADOR | Isabel Patifio
ORGANIZACION DE Salma Coral ventasnet@ossa.com.ec

Www.nuo.com.ec

www.ocitel.net

www.onlycontrol.com

PALOSANTOSOLUTIONS | Michael Goncalves | mgoncalves@palosanto.com
PANDA SECURITY Susana Ortiz

HARDWELL

TECHNOLOGIES DEL

ECUADOR

rtiz@ec i \ ity.com

PCM SOFT

PIRAMIDE DIGITAL

Patricio Carrillo

Pablo G Paez

pablo_

l.com

Quito /
Cayambe
Quito 1998

Guayaquil

Guayaquil
Guayaquil

QD)
Quito

Quito

=

FUNDACION APLICACION

2008

2008

2002

.

Soluciones Sap Business Objects, Business Intelligence (B1), Budgeting, Planning &
Consolidation (EPM), Strategy Management (BSC)
Data Integration, Data Quality & Data Profiling (IM), Governance Risk & Compliance (GRC)

Propletarlos del hardware y software de Kypus Server Anpliance, servidor multfunciony
comunicaciones industrial y Kypus Thin Client.

Microsoft, Autodesk.

Visual Fac

CMS, joomia, Drupal, Nvu, The Gimp.

Soluciones de RFID, Voice Pit
JAVAy Power Builder.

), ERP. Iti-industria, fuentes di
5lis, Sistema de Gestién Integrada para Clinicas y Hospitales

Software para Clinicas Of jicas, O Ce

Sitios Web para aplicaciones verticales para industria y comercio.
Tiendas Virtuales basadas en VirtueMart o Magento

Médicos

ALICE® Enterprise Solution: empresarial ERP. ALICE DISTRIBUTION TRACK; SALESTRACK®
col

movil para empresas que p icios de recepciony entrega de
encomiendas DESARROLLO A LA MEDIDA: Solucianes personalizadas: Transaccionales,
nt etc decorreoy Open Source SYNCRM: Customer

Relation Managmen Open Source, Administrador de Gestién de Ventas y Servicio al cliente

Distribuidores autorizados de Apple; HP, Intel, Xerox, Toshiba, Microsoft, Epson, Lexmark y
Adobe

Time Control, Access Control, Bitacora Digital, Coffe Control

Aplicaciones de virtualizacién, clustering, seguridad

Zimbra, Joomia, Moodle, Linux, OpenOffice, Software Libre

MS SQL Server, M Small Business Server, MS Exchange server, Ms Office, Symantec, Eset
Antivirus, McAfee, Windows Server, Windos Vista/XP.

05 Net, software contable para PYMES; S Red master para manejar informacion técnica
de los clientes y la empresa.

Elastix - Software de Comunicaciones Unificadas y VolP

Panda Security —antivirus ( Representantes para Ecuador)

Capacitacion, desarrolloy consultoria

Modelo de Simulacién de Negocios, Gerencia de Negocios, Portal de gerencia.Smartflex

provee sop faly op laindustria de

y servicios piiblicos idad, gas, agua y aseo Servicios de DBA, 80
Oracle, Desarrallo a la medida, de Negocios. Soluciones d
Inteligencia Geografica parala Gestion Integral de las Redes de Distribucion de Servicios
Piblicos

EKPORTACION SI/NO
APLICACION EXPORTADA

NO, Tenemos red de

distribucién en paises de
América

st
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APLICACION EXPORTADA
PLUSPROJECTS SA. Sebastisn Pachano | spachano@plus-projects.com www.plus-projects.com Quito 1999 SugarCRM, ProcessMaker, GoldMine, Heat, [TSM, IPCM,Trixbox Pro No
PROCESS MANAGER: Solucion de workflow, Automatizacién de procesos y flujos de trabajo
POINTEC BUSINESS. GerménicoBoriz | gboriz@pointec.com.ec wyiw.pointec.com.ec Quito 2000 CONTACT MANAGER: Solucion de call center.
SOLUTIONS INFO reacion de sitios WEB y Mo
SIP A 5:SoftwarE administrACION d
Sip Financiero.
Sip Portafolio. Sip Fondos.
Custodia Financiera. de Sistema de ion de
Impuestos.
PRACTISIS S.A. Alvaro Luzuriaga | info@practisis.com www.practisis.com Quito 2004 Practisis Manager NO
Novoa.
PRODINFO Fernanda prodinfo@panchored.net Quito 1994 Sistemas informaticos Legal.
Contreras
PRONETEC S.A: Carlos Mosquera | cmosquera@pronetec.com www.sycut.net Guayaquil 1998 Inmunizador permanente SYCUT® En proceso
PROTECO COASIN Martin Contag mcontag@coasin.com.ec Quito 1972 Software para sistema de videovigilancia.
PROTELCOTELSA Freddy Madrid protel@uio.satnet.net Quito Sistema contable financiero Olympo
PROVEDATOS DEL Rafasl Meneses | rafael. om W Quito PAC Enterprice, PAC Pymes, PAC Nube, PAC Autoimpresor No
ECUADORS. A. Martinez
PURE TECHNOLOGY' Andrés Burbano net unet Guayaquil Aplicati il defuerza de venta de NO
TECHPURE SA. Erazo cobranza i6n de i6n de despachos y distribucién,
Desarrollo de portales web.
QABALAH NEOTECH Cristina Larrea clarrea@qabalah.com.ec www.qabalah.com.ec Quito D il bre web, sists dicos, broker de seguros, si de gestién, st
fentas d i6n, i ién googl i para méviles nativas
y web apps.
QUALITYSOFT Pamela Almagro | p: com om.ec Quito 1994 e-ComEx Software Especialista en Comercio Exterior, E-ComExNET
QUALYHOST.COM Guillermo Poveda | info@qualyhost.com www.gabalah.com ec Quito 1999 Websuite CMS / DigitaiRep (Web MKT) S1. WebSuhe CMS
REDPARTNERSA Luls Adriano Calero| lulsicalero@red red Quito, Guayaqull, | 1996 Oracle Database, Oracle Fusion Middleware (BPM, SOA y WebLogic), Oracle Primavera, st
Lima Symantec, Citrix y Red Hat. Centro de Servicios y Soporte 24x7 en Oracle, Sistemas
Operativos, Citrix y Linux (Unix). Productos propios como: dbTwice, Audit Visor, Secutity
Health Check for Oracle DB, Gestién de Tramites, Gestion de Ventas, Gestién de Seguros,
Zonas Francas. Certificaciones: Oracle Platinum Partner (Unico en Colombia y Ecuador),
contamos con el inico OCM 10g (Oracle Certified Master) en Ecuador. Somos certificados
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CONSULTING GROUP Lucas Builder, Lucas Aduana, Lucas Fumigadors, Lucas Commerce, Lucas Secuity, Lucas
Produccion, Lucas Noming, Lucas P , Lucas Tax, Lucas q
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