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RESUMEN

El presente trabajo monografico “Estudio de mercado para la creacién de una
microempresa de consultoria de servicios informaticos y administrativos en la
ciudad de El Rama, Regidén Autonoma de la Costa Caribe Sur (RACCS)”, muestra
cuales son las principales dificultades a las que se enfrentan las microempresas

de El Rama y la demanda potencial de servicios de consultoria.

La informacion para la elaboracion del presente estudio, fue obtenida a traves del
instrumento de recoleccion de datos, en este caso la encuesta, que conduce a la
alternativa de solucién en la necesidad para la creacion de una microempresa de
consultoria, que brinde servicios informéticos y administrativos a los negocios

establecidos de la ciudad de El Rama y comunidades aledafas.

La microempresa de consultoria denominada RamaTech Consulting S.A., tendra
una participacion del 84% en el mercado potencial insatisfecho, el cual equivale a
821 MYPYMES. La cual, en su totalidad busca utilizar medios tecnoldgicos,
ademas segun la estrategia de publicidad tendra una pagina web, redes sociales
y otras alternativas publicitarias en los cuales se detallaran cada uno de los
servicios que ofrecera al mercado, con precios variados de acuerdo al tipo de
servicio y posibilidades del cliente empresarial de ciudad Rama.

RamaTech Consulting S.A estara ubicada contiguo a la Alcaldia municipal de la
ciudad ElI Rama, con el fin de posicionarse en una zona ceéntrica, la cual es

accesible para todos sus clientes.

Los servicios que se ofreceran estan divididos en informaticos y administrativos,
los cuales fueron identificados a través del estudio realizado, donde los clientes
expresaron sus necesidades y deseos en cuanto a asesoria se refiere; todo esto
con el fin, de brindar la mejor atencion segun la necesidad de cada una de las

microempresas de la zona en referencia.
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INTRODUCCION

La ciudad de ElI Rama esta situada en la Region Autbnoma de la Costa Caribe
Sur (RACCS) de Nicaragua, a 292 kilbmetros de la capital. Esta ciudad se
caracteriza por estar ubicada entre cuatro rios que son de gran importancia en
el pais, por lo que posee un puerto de desembarque y embarque acuatico,
constituyéndose como una de los puntos mas importantes de conexion
comercial en la region, lo que ha promovido las iniciativas empresariales,
principalmente la MIPYME la que ha crecido de manera empirica, abriéndose
paso en el mercado con limitantes a procedimientos informaticos y

administrativos que faciliten su operacion.

El presente estudio de mercado es en consideracion a la posibilidad de crear
una microempresa de consultoria de servicios informaticos y administrativos,
que pretende facilitar el acceso y la asesoria necesaria a las microempresas de
la ciudad de ElI Rama, permitiéndoles la oportunidad de fortalecer sus
operaciones y actividades empresariales haciendo uso de las herramientas
tecnolégicas y administrativas adecuadas, a fin de garantizarse asi, la
competitividad en el mercado; por ello, busca determinar la demanda potencial,
caracterizando la oferta existente, la valuacion de los precios y comercializacion
de los servicios de asesorias en el municipio de El Rama, resultados sobre los

cuales poder tomar la decision de inversion en dicho rubro.

Con la realizacion de esta investigacion de mercado, se busca identificar la
demanda potencial real existente entre las entidades de El Rama, que estan
requiriendo y dispuestas a contratar servicios de asesoria interna para sus
microempresas; asimismo, demostrar de forma evidente, la oportunidad de una
inversion en una microempresa prestadora de servicios de consultoria
informatica administrativa que les garantice la asesoria y asistencia de acuerdo
a los requerimientos y naturaleza de cada organizacién social, a fin de

potencializar asi, su desarrollo empresarial.



Este estudio estara estructurado en dos acapites, lo cuales abordaran en
primera instancia, el analisis del mercado, caracterizacion de los servicios y la
proyeccion de la demanda potencial actual del mercado empresarial de El
Rama; en el segundo apartado, se abordara el analisis de la oferta de los
servicios de asesoria existente en la localidad y su incidencia en el mismo;
finalizando con la propuesta comercial donde se presentan los productos y

condiciones para brindarlos a los clientes empresariales potenciales.



Il. ANTECEDENTES

La ciudad de El Rama, ubicada en la Region Autdbnoma de la Costa Caribe Sur,
cuenta con un mercado incipiente en cuanto a la oferta de servicios informéaticos
y administrativos para microempresas y pequefios negocios. En la actualidad,
existe una gran demanda de servicios de asesoria y consultoria en estas areas,
ya que muchos empresarios carecen de los conocimientos necesarios para

optimizar sus procesos y mejorar su rentabilidad.

Muchos de los duefios de negocios han tratado de dinamizar un poco la forma
de atencion al cliente, obteniendo equipos tecnoldgicos, pagando por bases de
datos que contribuyen en su momento, pero al no darles el seguimiento
oportuno, se vuelven obsoletas. De igual forma carecen de un lugar donde se
les brinde las debidas recomendaciones y atencion que necesitan para el

ordenamiento adecuado de sus empresas.

La tecnologia ha evolucionado de manera exponencial en los ultimos afos, y
hoy en dia es imprescindible para el éxito de cualquier empresa, siempre y
cuando se le dé el uso adecuado. En este sentido, la creacion de una
microempresa de consultoria de servicios informaticos y administrativos en El
Rama resulta esencial para el desarrollo econdmico y empresarial de la region,
lo cual solo podra ser evidenciado con la realizacién de un estudio de mercado
gue compruebe la demanda de dichos servicios sobre los cuales, se podra

tomar la decision de invertir en esta iniciativa.

Estudios de mercados que se hallan realizados en los locales o nacionales
sobre servicios de consultoria 0 asesoria, no se encontraron previos a este, por
ello, se ha considerado antecedentes internacionales, tal es el caso de (Muerza,
2006), en su estudio de mercado titulado: “Estudio de mercado en Mar de
Pampas”; con el objetivo general: “Realizar un estudio de mercado en Mar de

Pampas para realizar un proyecto de servicios”. Los cuales llegaron a las



siguientes conclusiones: Dado que es una zona turistica, existen muchas
empresas creadas de forma rapida sin consideraciones estratégicas, porque lo
gue se evidencia la necesidad de asesorias en sus servicios, para que estos se
nivelen a la demanda internacional y a las exigencias globales en cuanto a
asesoria; asimismo, la oferta es dispersa, pues no existe una organizacion
formalizada que preste los servicios asesores administrativos completos y
actualizados; por otra parte, los costos de los servicios son muy elevados, pues
se carecen de ellos, considerando que son exportados de ciudades mayores.



II. PLANTEAMIENTO DE LA SITUACION PROBLEMATICA

Las microempresas actualmente han aumentado en el municipio de EI Rama,
pero de forma empirica y bajo criterio personal, sobre todas aquellas que son
de estructura familiar, donde la hegemonia del ambiente termina perjudicando
el desarrollo operativo y estructural de la micro, pequefia y mediana empresa
(MIPYME); por ello, se hace necesario tener a mano un aliado que brinde los
servicios de consultoria y asesoria técnico administrativa a las microempresa,
considerando la mejora continua en los procesos y ajustandolos a las
exigencias actuales a nivel global, a fin de garantizar el buen funcionamiento y

aprovechamiento de los recursos.

La ciudad de El Rama, ubicada en la Regién Auténoma de la Costa Caribe Sur
(RACCS), es una de las mas importantes de la zona, aglutina una cierta
cantidad de microempresas, tanto de inversién local, nacional como
internacional, ya que es también, una ciudad portuaria, pues posee un puerto
de embarques y desembarque nacional e internacional. De ahi la facilidad para
las iniciativas empresariales y el alto movimiento comercial, aunque si bien es
cierto, es azotada constantemente por los huracanes, con facilidad se levanta
econdmicamente. Sin embargo, aun con toda su pujante actividad comercial,
es evidente la necesidad de mejorar estructuras internas de las microempresas,
las cuales son manejadas por personas con poco 0 minimo conocimientos
administrativos y reducidas o nulas, habilidades informaticas, aunado a esta
situacion, el hecho de que no hay ninguna entidad conocida que preste servicios

de consultoria o0 asesoria informatica empresarial en la localidad.

Por lo cual, al considerar la creacion de una microempresa consultora que oferte
servicios informativos administrativos en un amplio abanico de opciones
operativas, se hace menester realizar un estudio de mercado, entre todas estas
microempresas, a fin de conocer de ellas directamente, la necesidad, los
limitantes, las condiciones y capacidades operativas que poseen, a fin de

establecer los medios para su mejora continua y en particular la demanda



existente real, que permita proyectar con mayor precision, la demanda
potencial, el analisis de la oferta actual, la valoracion de los precios de los

servicios y la comercializacion de los servicios.

Por lo tanto, el planteamiento de esta situacién implica la determinacion de la
demanda potencial, que evidencia la viabilidad de una oportunidad de inversion
en una empresa de consultoria para las microempresas de la ciudad de El

Rama.



IV.  JUSTIFICACION

El estudio de mercado para evidenciar la demanda potencial de servicios de
consultoria informéticos y administrativos en la ciudad de El Rama, Region
Auténoma de la Costa Caribe Sur (RACCS), se justifica en gran medida por la
necesidad de contar con una entidad especializada que brinde asesoria y
consultoria a las microempresas de la localidad y zonas aledafas. A pesar de
la dificil situacidon econdmica del pais, es comun la creaciébn de nuevas
entidades economicas, muchas veces sin las condiciones operativas
necesarias, lo que conlleva a la necesidad de contratar los servicios de
empresas consultoras de otros departamentos, lo cual resulta en altos costos

para la microempresa.

Por lo tanto, el estudio de mercado para identificar si existe demanda potencial
de por parte de las microempresas locales, abrird la oportunidad de inversion
en una iniciativa con potencial de crecimiento y desarrollo en la prestacion de
servicios especializados en consultoria y asesoria en el sector informético
administrativo. Ademas, el fortalecimiento del sector empresarial de El Rama y
las localidades aledafias es un aspecto crucial para el desarrollo econémico de

la region.

La investigacion de mercado que se llevara a cabo, permitira identificar a
posibles clientes potenciales, analizar la demanda y la oferta existente de
servicios especializados de consultorias y/o asesoria informatica vy
administrativa en la localidad, evaluar la percepcion que tienen las
microempresas de los precios de los servicios, ademas del establecimiento de
los canales de comercializacién de dichos servicios. Resultados que seran de
gran utilidad a futuros inversionistas en este tipo de iniciativas emprendedoras
y a la vez, sera una base para futuras investigaciones que aportara al cimulo
documental de la biblioteca de la Universidad del Nacional de Ingenieria (UNI),
en particular, en el area de empresas que brindan consultorias informatica-

administrativa.



En definitiva, el estudio de mercado para la creacion de una microempresa
consultora, abrira un abanico de oportunidades para incursionar en nuevas
iniciativas de emprendedurismo, que puedan desarrollarse y posicionarse
competitivamente, invirtiendo en algo alternativo y con evidencias de demanda
potencial real, a fin de contribuir al desarrollo econdémico de la region de manera

sostenible y efectiva.

En sintesis, la creacion de una microempresa de consultoria de servicios
informaticos y administrativos en la ciudad de El Rama, Regién Autbnoma de la
Costa Caribe Sur (RACCYS), representa una oportunidad de negocio efectivo en
un mercado en constante crecimiento y demanda de servicios especializados
en tecnologia y administracion, que permita una mayor estabilidad para los

negocios y un desarrollo oportuno al generar mayor demanda.



V. OBJETIVOS

5.1. Objetivo general

Realizar estudio de mercado para la creacion de una microempresa de
consultoria de servicios informaticos y administrativos en la ciudad de El Rama,
Region Autébnoma de la Costa Caribe Sur (RACCS).

5.1.1. Objetivos especificos

1. Determinar la demanda potencial en la creacion y establecimiento de la
microempresa consultora informatica y administrativa en la ciudad de El

Rama.

2. Caracterizar la oferta existente en la ciudad de ElI Rama, de
microempresas dedicadas a la prestacién de servicios informéticos y

administrativos.

3. Valorar los precios de los servicios de consultoria informaticos y

administrativos, que los microempresarios estan dispuestos a pagar.

4. Especificar los canales de comercializacion y punto estratégico ideal

para la ubicacion de la microempresa consultora.



VI. MARCO TEORICO

6.1. Estudio de mercado

El estudio de mercado es una herramienta de mercadeo que permite y facilita
la obtencion de datos, resultados que de una u otra forma seran analizados,
procesados mediante herramientas estadisticas y asi obtener como resultados
la aceptacion o no y sus complicaciones de un producto dentro del mercado.
(Cynthia, 2003).

Este estudio costa basicamente de la determinacion y cuantificacion de la

demanda y oferta, analisis de los precios y la evaluacion de la comercializacion.

Basicamente lo que se hara en el presente trabajo es un estudio de mercado
gue permita realizar un analisis para determinar la viabilidad en la creacion de
una microempresa de servicios informéticos y administrativos en la Ciudad El

Rama.

6.1.1. Mercado

Para realizar un estudio de mercado es necesario definir que es mercado,
segun (Baca Urbina, Evaluacion de Proyectos, 2011), se entiende por mercado
el area en el que concluye las fuerzas de las oferta y la demanda para realizar
las transacciones de bienes y servicios a precio determinados, por consiguiente,
es posible afirmar que la investigacion de mercado constituye una fuente de
informacion de primera importancia tanto para realizar analisis de demanda y
oferta, asi mismo para definir precio. En este estudio el Mercado equivale a los

negocios legalmente establecidos de la Ciudad El Rama.
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6.1.2. Caracterizacion de los servicios

Un servicio es cualquier actividad o beneficio que una parte puede ofrecer a
otra, que es esencialmente intangible y que no da como resultado la propiedad
de nada. Su produccién puede o no estar vinculada a un producto fisico. Las
actividades como rentar una habitacion de hotel, depositar dinero en un banco,
viajar en avion, contratar servicios de asesoria, ver una pelicula y obtener
consejo de un abogado implican todas las compras de un servicio. En presente
estudio de mercado se ofrecerdn servicios de consultoria informéticos y

administrativos.

Una empresa debe considerar cuatro caracteristicas especiales del servicio
cuando disefla sus programas de mercadotecnia: intangibilidad,
inseparabilidad, variabilidad y naturaleza perecedera. (Kotler P. , 2007).

La intangibilidad del servicio significa que los servicios no se pueden ver,
saborear, sentir, oir ni oler antes de comprarlos. Por ejemplo, las personas que
se someten a una cirugia plastica no pueden ver el resultado antes de la compra
y los pasajeros de las aerolineas no tienen nada, excepto un boleto y la promesa

de que los llevaran a su punto de destino.

Los bienes fisicos se producen, luego se almacenan, después se venden y
todavia mas adelante se consumen. En contraste, los servicios primero se
venden y después se producen y se consumen al mismo tiempo. La
inseparabilidad del servicio significa que los servicios no se pueden separar de

sus proveedores, No importa si esos proveedores son personas 0 maquinas.

La variabilidad del servicio significa que la calidad de los servicios depende de
quiénes los proporcionan, asi como de cuando, en donde y cémo se

proporcionan.
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La naturaleza perecedera del servicio significa que los servicios no se pueden

almacenar para su venta o su utilizacién posteriores. (Kotler P. , 2007).

El mercado en este estudio lo componen todos los negocios inscritos en la
Ciudad El Rama.

6.1.3. Segmentacion del mercado

La segmentacion del mercado segun (Kotler P. , 2012), “es seleccionar una
porcién del mercado sobre la cual se desarrollaran las estrategias de marketing
que permitan satisfacer sus necesidades”. Refiere mediante la segmentacion
de mercados, las compafiias dividen mercados grandes y heterogéneos en
segmentos mas pequefios a los que se puede llegar de manera mas eficaz con
productos y servicios adaptados a sus necesidades singulares. (Kotler P. ,
2012).

Los clientes de un mercado se pueden agrupar o segmentar de acuerdo con
sus necesidades, conductas de compra y patrones de consumo, lo que se
denomina segmentacion del mercado. “Asi en vez de tratar de competir en un
mercado completo —tal vez contra competidores superiores - la empresa puede
adoptar una estrategia de segmentacién del mercado, identificando aquellos a

los que puede servir mejor” (Lobelock, 1997).

Segun Kotler & Armstrong, segmentar el mercado significa dividirlo en grupos
definidos con necesidades, caracteristicas o comportamientos distintos, los
cuales podrian requerir productos o mezclas de marketing distintos. La
segmentacion es el primer paso para poder determinar el mercado meta, para
lo cual es necesario evaluar qué tan atractivo es cada segmento de mercado y
seleccionar uno 0 mas en los que se ingresara. Lo anterior permite establecer
el posicionamiento competitivo del producto y crear la mejor mezcla de

marketing. Posicionar es hacer que un producto ocupe un lugar claro, distintivo
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y deseable, en relacion con los productos de la competencia en las mentes de

los consumidores meta.

La segmentacion del mercado se puede realizar en diferentes niveles y
modalidades. Kotler & Armstrong, (2008) proponen los siguientes tipos o
criterios de segmentacion, teniendo en cuenta las caracteristicas de los
consumidores: segmentacion geogréfica (varias areas geogréficas);
segmentacion demogréfica (edad, sexo, ocupacion, ingreso, educacion,
tamafio de la familia, otros); segmentacion psicografico (clases sociales y
estilos de vida); segmentacion conductual que analiza (conocimiento, actitudes,

uso o respuesta hacia un producto). (Kotler P. , 2012).

En el estudio de mercado para la Creacién de una Microempresa de Servicios
informaticos y administrativos en la Ciudad el Rama, la segmentacion es
geografica, ya que se toman como referencia los negocios de la Ciudad el
Rama.

6.2. Demanda

Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado
requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un

precio determinado.

El analisis de la demanda tiene como objetivo principal medir las fuerzas que
afectan los requerimientos del mercado, con respecto a un bien o servicio y
como este puede participar para lograr la satisfaccion de dicha demanda. (Baca
Urbina, 2011).

La demanda funciona a través de distintos factores:

& La necesidad real del bien o servicio

& SuU precio
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£ Nivel de ingreso de la poblacion objetivo
& Gustos y preferencias
& Tendencias del mercado

= Moda

Para establecer un buen andlisis de la demanda se tendra que recurrir a la
investigacion de informacion proveniente de fuentes primarias y secundarias,

como indicadores econdmicos y sociales. (Baca Urbina, 2011).

Para establecer la demanda se hard en base a un mercado de 978
microempresas de la ciudad el Rama de los cuales se aplicara encuesta a 276,
donde obtendremos la informacion necesaria que facilite la obtencion de

resultados que permitan enriquecer el estudio de mercado.

6.2.1. Demanda potencial

La demanda potencial insatisfecha es la cantidad de bienes o servicios que es
probable que el mercado consuma en los afos futuros, sobre la cual se ha
determinado que ningun productor actual podra satisfacer si prevalecen las

condiciones en las cuales se hizo el célculo.

Puedo afirmar que la demanda potencial insatisfecha constituye aquella
cantidad de bienes o servicios que la demanda no alcanza a consumir, por
tanto, ningun producto actual puede satisfacer si las condiciones de mercado
son las mismas, es decir que al existir demandantes insatisfechos en cualquier
producto o servicio esto es concebido como una oportunidad para emprender

un negocio destinado a cubrir parte de estas necesidades. (Sapag Chain, 2012)

Como demanda potencial del servicio de asesorias y consultorias, se ha
establecido las micro y pequefias empresas de los diversos sectores

econdmicos de la ciudad, asi como aquellas personas que poseen una idea de
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negocio y no tienen un perfil definido en materia administrativa. (Devega &

Trespalacios, 2003).

En el analisis de la demanda, se conoceran aspectos como el segmento de
mercado consumidor, a los que se quiere vender el bien y/o servicio, los niveles
de ingresos que poseen y sus posibilidades de consumo. Otro aspecto que se
analiza en el estudio de mercado es la demanda potencial insatisfecha definida
por (Baca Urbina, 2011) como “la cantidad de bienes o servicios que es
probable que el mercado consumo en Los afios futuros, sobre la cual se ha
determinado que ningun productor actual podra satisfacer si prevalecen las
condiciones en las cuales se hizo el calculo”, ademas se estudia la forma de
comercializacion la cual “es la actividad que permite al productor hacer llegar
un bien o servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar”, para
llevar acabo la comercializacion del bien y servicio, se requiere de una
adecuada investigacion de mercado para conocer las necesidades de los

clientes.

La demanda potencial se obtiene de preguntas directas que contiene el
instrumento de recoleccion de informacién, en este caso la encuesta, donde

arrojo que un 84% de microempresas componen nuestro mercado insatisfecho.

6.3. Oferta

La oferta es la cantidad de productos y/o servicios que los vendedores quieren
y pueden vender en el mercado a un precio y en un periodo de tiempo

determinado para satisfacer necesidades o deseos.

El lado de la oferta tiene que ver con los términos en los que las empresas
desean producir y vender sus productos. Se debe precisar la diferencia entre
ofrecer y vender. Ofrecer es tener la intencidon o estar dispuesto a vender,
mientras que vender es hacerlo realmente. La oferta recoge las intenciones de

venta de los productores. (Albelo & Becerra, 2013).
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El propdsito que se persigue mediante el andlisis de la oferta es determinar o
medir las cantidades y las condiciones en que una economia puede y quiere
poner a disposicion del mercado un bien o un servicio. La oferta, al igual que la
demanda, esta en funcién de una serie de factores, como son los precios en el
mercado del producto, los apoyos gubernamentales a la produccion, etc. La
investigacion de campo que se haga debera tomar en cuenta todos estos
factores junto con el entorno econémico en que se desarrollara el proyecto.
(Baca Urbina, 2011).

Para este estudio, los datos mas importantes a analizar son:
* Numero de productores.

* Localizacién.

» Capacidad instalada y utilizada.

« Calidad y precio de los productos.

* Planes de expansion.

* Inversion fija y numero de trabajadores.

También, es importante hacer una proyecciéon de la oferta, con base a dicha
proyeccion se pretende contar con un panorama a futuro de la oferta tomando

en cuenta la inflacion, el PIB o el indice de precios, etc.

La oferta en este caso se divide en dos; servicios informaticos y administrativos,
los que se decidieron a través de la necesidad existente en los negocios de la
Ciudad el Rama y para los cuales su precio variara dependiendo del tipo y de

la complejidad de los servicios que se presten a sus clientes.
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6.4. Precios

La base para hacer el intercambio de bienes y servicios en cualquier mercado

es el precio. Cuando el intercambio se hace sin utilizar el dinero, se denomina

trueque, sistema utilizado en la antigiiedad; sin embargo, al diversificarse la

produccién de bienes y servicios, aparecidé una mercancia que sirve de

equivalente a todas las demas, la moneda. Con lo que se facilito el intercambio.

El precio es una relacion por medio de la cual se intercambia un bien por otro.

Esto es lo que permite la equivalencia entre el dinero y cualquier mercancia. Es

importante distinguir entre los precios nominal o monetario y el relativo. (Moya,

2012).

Los precios se tipifican en:

o

Internacional
Regional externo
Regional interno
Local

Nacional

Para determinar el precio se debe considerar lo siguiente:

— La base de todo precio de venta es el costo de produccion,

administracién y ventas, mas una ganancia.

U

La demanda potencial del producto/servicio considerando la situacion

economica del pais.

.

La reaccion de la competencia.
El comportamiento del revendedor.
La estrategia de mercadeo.

El control de precios gubernamental.

Es indispensable conocer el precio del bien o servicio en el mercado no por el

solo simple hecho de saberlo, sino que sera la base para calcular los ingresos

probables en varios afios.
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Para proyectar los precios es necesario considerar variables como las de tipo

inflacionario que tiene el pais. (Sapag Chain, 2012).

Los precios en la microempresa se determinardn a través de resultados
obtenidos en el instrumento que se aplique a los empresarios, de igualmente se
tomard como referencia precios de empresas consultoras de otros

departamentos.

6.5. Comercializacién

La comercializacion es el conjunto de acciones y procedimientos para introducir
eficazmente los productos en el sistema de distribucién. Considera planear y
organizar las actividades necesarias para posicionar una mercancia o servicio
logrando que los consumidores lo conozcan y lo consuman. (Sapag Chain,
2012)

Asi mismo, la comercializacion es el conjunto de acciones y procedimientos
para introducir eficazmente los productos en el sistema de distribucion.
Considera planear y organizar las actividades necesarias para posicionar una
mercancia o servicio logrando que los consumidores lo conozcan y lo
consuman, la comercializacién es una parte importante y determinante dentro
de cualquier sistema comercial que debera ser atendida prioritariamente por el

area destinada a la comercializacion en la empresa.

Los objetivos y la estrategia de comercializacién son claves para alcanzar una
posicion de venta en el mercado. Se desarrollan a partir de la oportunidad
identificada en el estudio de mercado y de la capacidad que tiene la
organizacion para ofrecer un bien o servicio con mejores condiciones que la

competencia. En este contexto, cabe recordar que:
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La unidad esta compuesta por dos subunidades:

v' Objetivos comerciales (describen todo lo que la empresa quiere lograr:
son condiciones futuras deseadas que los individuos, grupos u

organizaciones se esfuerzan por alcanzar.

v' La estrategia de comercializacién (se procede a desarrollar las
estrategias de comercializacibn que permitiran a la organizacion
ingresar, competir y posicionarse en el mercado, marca el rumbo que
tomara la organizacion en el mercado, y las actividades que se
desarrollan deben afianzar su estrategia comercial.) (Blanco y otros,
2015).

6.5.1. Canales de comercializacién

Un canal de distribucion es la ruta que toma un producto/servicio para pasar del
productor a los consumidores finales, aunque se detiene en varios puntos de

esa trayectoria.

Los objetivos que deben cumplir los canales de distribucién se relacionan con
la cobertura del mercado (masiva, selectiva o exclusiva), su penetracion y los
servicios que facilitan el acceso al producto por parte del consumidor. (Baca
Urbina, 1999).

El canal a utilizar en este caso es el canal directo o canal 0, ya que se trabajara
directamente microempresa-cliente, esto con el fin de brindar un servicio

personalizado y llegar a acuerdos mas concretos.
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6.5.2. Estrategias de comercializacion incorporacién del mercado

La palabra estrategia proviene del término griego strategos que significa
general, es decir, el militar de mas alto rango. Cuando se inicia un nuevo
negocio, tratese de la elaboracion de un nuevo producto o la generacion de un
nuevo servicio, en realidad el director o promotor del proyecto toma la posicion
de un general que va a iniciar una batalla. ¢ Contra quién?, contra todos los
oferentes actuales que ya estan en el mercado, y que, por ese solo hecho, ya
llevan una delantera, y la guerra es precisamente por ganar una parte del

mercado.

La estrategia inicial obvia es la estrategia de introduccién al mercado, y la

siguiente es la de sobrevivencia en el mercado.

La estrategia de introduccion al mercado se apoya basicamente en una mezcla
de estrategia publicidad-precio. Se puede elaborar el mejor producto del mundo
en muchos sentidos, pero si so6lo pocos consumidores lo conocen, la
introduccion al mercado se hara lenta. El precio mas bajo puede ser un buen
atractivo de nuevos productos, siempre que ofrezcan una calidad similar a

aqguella que ofrecen los competidores actuales. (Baca Urbina, 2011).

Para este caso se utilizaran diversas estrategias con el fin de atraer mas
clientes, de igual forma con la salida al mercado de servicios innovadores se
aplicaran otro tipo de precios que permita un margen de ganancia significativo,

claro estéa sin exageracion.

6.5.3. Promocién y publicidad

La promocién es una forma de comunicacién; por tanto, incluye en una serie de
elementos que son parte de un proceso sistematico que se utiliza para transmitir

una idea o concepto a un publico objetivo (Stanton, Etzel & Walker, 2006).
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Una empresa hace publicidad cuando transmite un mensaje informativo sobre
sus productos utilizando los medios de comunicacion. El propdésito es modificar

la conducta de la audiencia y conseguir que se compre el producto.

La publicidad llega a muchos consumidores al mismo tiempo; pero el comprador
recibe también informacion de otras empresas y puede comparar los mensajes.
La eleccién del medio de comunicacién es importante: hay que valorar la
eficacia y el coste. Las funciones esenciales de la publicidad son: informacion,

persuasion, comparacion y recuerdo. (Kotler P. , 2012).

6.5.4. Formas de promocion

Es la combinacion de las técnicas promocionales que una empresa usa para
comunicar informacién sobre sus productos. Esta formada por el uso de: Ventas
personal, publicidad, promociones de venta, relaciones publicas y propaganda.

Para promocionar la microempresa y los servicios a ofertar, se utilizara diversas
formas de publicidad, como lo son; volantes, tarjetas, anuncios en distintas
plataformas y medios tecnolégicos, lo que permitira llegar a la mayor cantidad

de clientes potenciales.

VIl.  ANALISIS Y PRESENTACION DE RESULTADOS, METODOLOGIA Y
DESARROLLO DEL TEMA

Cientificamente la metodologia es un procedimiento general para lograr de una
manera precisa el objetivo de la investigacion. De ahi, que la metodologia en la
investigacion presenta los métodos y técnicas para la misma, los cuales se

muestran a continuacion:
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a) Descripcién del disefio de lainvestigacion

Segun el enfoque filosofico o caracter de la medida, esta investigacion es mixta
(cuantitativa y cualitativa). Es cuantitativa, porque se hace uso de la recoleccion
de datos en base a la medicidbn numérica y analisis estadistico para determinar
el nimero de empresas a efectuarle la encuesta, la cantidad de entidades de la
ciudad de ElI Rama, Region Autonoma de la Costa Caribe Sur (RACCS)

involucradas para tal fin, en base a lo que expresa (Sampieri, 2010).

Asi mismo, es cualitativa, porque se toma en cuenta la opinién e informacion de
los funcionarios representantes de las entidades encuestadas y la observacién
efectuada durante el abordaje de dicha encuesta, para determinar las
necesidades de servicios de consultoria que requieren los microempresarios en
sus diferentes actividades y estructuras empresariales de la poblacién de El
Rama. (Castillo, 2012).

b) Descripcién del tipo de investigacion

Segun el marco en que tiene lugar, este estudio es una investigacién de campo,
porque se efectud en una situacién natural y en el lugar que se dan los hechos,
especificamente las microempresas de El Rama, Region Autonoma de la Costa
Caribe Sur (RACCS). (Castillo, 2012)

Segun (Piura, 2000), “este estudio es de corte transversal, porque se refiere
al abordaje del fendmeno en un momento o periodo de tiempo determinado,
puede ser un tiempo presente o puede ser un tiempo pasado”. por lo tanto, este
estudio sera de corte transversal porque se realizara entre el periodo 2024-2026

respectivamente.
c) Descripcién del universo de estudio

Segun el autor Arias (2006) define poblacién como “conjunto finito o infinito de
elementos con caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las

conclusiones de la investigacion.

22



El lugar seleccionado para la realizacion de este estudio, es el municipio El
Rama, ubicado a 292 kildmetros de la capital (Managua), en la Region
Autonoma de la Costa Caribe Sur (RACCS) de Nicaragua.

El universo de estudio lo conforman las 978 microempresas registradas
legalmente en la oficina de registro mercantil de la Alcaldia municipal,
establecidas y operando en El Rama, las cuales son potenciales consumidores.
(Ver detalle en anexo No. 2).

d) Muestra

El calculo de la muestra se realiza haciendo uso de la férmula estadistica para

poblacién finita (conocida), la cual se detalla a continuacion:

B (ZH)P+Q+N
T E2(N—-1)+(Z2)P*Q

n

Z = Margen de confiabilidad/nivel de confianza
P = Probabilidad de que el evento ocurra

Q = Probabilidad de que el evento no ocurra

E = Error de estimacion maximo

n = Poblacion (universo a investigar)

N=tamafio de la poblacién total. (Vivanco, 2005)

Donde:

Z=1.96

P =50%

Q =50%

E=5%

N =978 (Poblacién negocios registrados legalmente en la Alcaldia municipal de
El Rama)
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Sustituyendo:

B (1.96%) 0.5+ 0.5 x 978
©0.052(978 — 1) + (1.962) 0.5 % 0.5

n

939.27
"="3%0

n=276

Para este estudio, la muestra es de 276 microempresas a encuestar, que son
representativos de las entidades empresariales legales del municipio de El
Rama, Region Auténoma de la Costa Caribe Sur (RACCS).
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CAPITULO I: ANALISIS DE LA DEMANDA Y OFERTA

En lo que concierne al estudio de mercado es importante definirlo segun (Baca
Urbina, 2001), “El estudio de mercado consta de béasicamente de la
determinacion y cuantificacion de la demanda y oferta, el andlisis de los precios
y el estudio de la comercializacion”; su objetivo general es verificar la posibilidad
real de penetracion del producto en un mercado determinado”. Por tanto, se
puede decir que el estudio de mercado es vital para definir la demanda a captar,

la oferta (competencia) y la determinacion de los precios.

1.1. Marcay Logotipo de la Empresa

RamaTech Consulting S.A

I'U SOCIO EN SOLUCIONES TECNOLOGICAS Y ADMINISTRATIVAS

1.1.1 Nombre

El nombre propuesto es RamaTech Consulting S.A, el cual esta en idioma
inglés, esto debido a que es una tendencia de negocios actuales, a la vez en la
Ciudad ElI Rama hay una gran cantidad de habitantes que hablan el idioma

inglés criollo.

El nombre hace referencia a la Ciudad de ubicacion de la Micro empresa y la
especialidad que es consultoria, de igual forma hace énfasis en la Tecnologia.

Finaliza con las abreviaturas de Sociedad Andnima.



El Eslogan hace énfasis en la mejor opcién para soluciones tecnoldgicas y

administrativas.

El icono del edificio simboliza la solidez y confiabilidad de la empresa, dando

confianza a nuestros clientes.

1.2. Definicion de Mercado

El universo establecido para este estudio, son las microempresas legamente
constituidas del municipio de EI Rama, segun informaciéon suministrada por la
Alcaldia municipal, listado que fue analizado y se considera para establecer la
poblacién de estudios que realmente necesita asesoria administrativa e
informatica (ver anexo No. 2 Negocios registrados en la Alcaldia municipal El
Rama). Esta poblacion esta representada por 978 microempresas de las cuales

276 son la muestra de la presente investigacion de mercado.

1.3. Caracterizaciéon del Mercado

Para caracterizar el mercado se deben evaluar algunas condiciones, sociales,
econdmicas, competitividad del mercado, el alcance del mismo y el sistema de
proveedores existentes en la Ciudad de El Rama. En los siguientes items, se
detallan cada una de ellas.

Condiciones sociales: La poblacién de El Rama esta orientada al deseo de
superacion personal y de negocios, basicamente quieren sacar adelante sus

negocios, pero sin utilizar estrategias que aporten meramente a lograrlo.

Condiciones econdmicas: El mercado se desarrolla como una competencia
libre, donde los inversionistas dan apertura a negocios, gran parte de ellos sin
una vision futurista, que les permita evolucionar a los cambios que dia a dia
atraviesan y sin tener un capital destinado para innovar en el mundo informatico

debido a la falta de conocimiento
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Condiciones culturales: Las microempresas de la ciudad de El Rama,
requieren de una entidad que oferte servicios informaticos y administrativos, la
gue vendrd a coadyuvar en gran manera al fortalecimiento y la asistencia en el

momento requerido.

En consecuencia, los factores que influyen en los negocios en necesitar de

servicios informaticos y administrativos son:

v Por necesidad: Se necesita para automatizar los servicios que se
brindan, de manera que se pueda tener un orden en los inventarios, en

el personal, en administracion, en los controles internos, etc.

v' Para maximizar recursos: Se le dara una mejor utilizacion a los
recursos con que cuentan las microempresas, dandole a cada una de

ellas las funciones especificas con las que mediran su desempefio.

v' Para aumentar mercado: Al tener un mayor orden y control en todas las
areas y operaciones de las microempresas, existe la posibilidad de
aumentar el mercado potencial, ya que se tendra la capacidad de atender
en mayor demanda a los clientes, evitandose pérdida de tiempo en

procesos innecesarios.

Entorno tecnolégico: El desarrollo de nuevas tecnologias logran captar la
atencion de los negocios, dado el hecho de que se estan dando cuenta como
esta evolucionando en el mercado actual. Ademas, las microempresas carecen
de innovacion, es decir, aquellos que buscan reducir tiempo y esfuerzos y lograr

cambios significativos en el menor tiempo posible.

Ambiente competitivo: La innovacion es una necesidad. El mercado esta lleno
de ofertas que cumplen con algunas caracteristicas, pero no las necesarias

para poder optar por el servicio.
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Alcance del mercado: Esta delimitado por la superficie geografica de la ciudad
de El Rama, incluyendo todos sus pueblos, ya que cuenta con un amplio
mercado de negocios potenciales que necesitan mejorar sus estructuras y
estrategias empresariales.

Sistemas de proveedores: Una entidad que facilite los servicios de consultoria
y asesorias en el ambito informatico y administrativo a las microempresas
existentes en el municipio de El Rama, vendria a constituirse como proveedora
de servicios complementarios que mejoraran las condiciones estructurales,

control interno e informatico de la MIPYME.

1.4. Segmentacion del mercado

Para la segmentacion se fijé un mercado muy especifico, 978 negocios inscritos
en la Alcaldia municipal de la ciudad de El Rama, ya que cuentan con una base
solida de mercado, cabe sefialar que la Alcaldia contaba con un mayor nimero
de negocios inscritos, pero se trabajé con los que tenian mayor peso.

Se dice geografico, ya que el estudio estard ubicado en una zona céntrica del
Municipio de Rama con el fin de tener mas accesibilidad a sus clientes y de
igual forma ser alternativa para zonas cercanas o poblados aledafios a esta

ciudad.

Tabla 1: Segmentacién de Mercado

Variable Segmento

Geogréfico

Por situacion y lugar de ubicacion: Esta comprende las
entidades empresariales de la ciudad de EI Rama, Region de
la Costa, Caribe Sur (RACCS) y poblados aledafios que

puedan necesitar de los servicios de consultoria.

Fuente: Elaboracién propia
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1.5. Definicion de los servicios

La idea es crear una microempresa de consultoria informatica y administrativa,
gue se encargara de asesorar y prestar servicios profesionales con experiencia,
con mano de obra especializada en distintas areas, en este caso informéticos y
administrativos con el fin, de brindar servicios operativos que permita el orden,

la estructura, consolidacion y desarrollo de las microempresas de la zona.

La microempresa de consultoria que se pretende instalar en la ciudad de El
Rama, llevard por nombre “‘RamaTech Consulting S.A” donde se brindaran

servicios tales como:

1.5.1. Servicios Administrativos
Los servicios que la microempresa consultora prestara en lo que a procesos

administrativos de se refiere, se identifican los siguientes:

> Planes de negocios: El Plan de Negocios es un documento de
referencia basico que sirve para situarse y conocer el negocio en detalle, sus
antecedentes, su estrategia y sus metas, que seran de gran utilidad para darlo
a conocer (también sera atil para brindar confianza), a los proveedores (si hay

interés de buscarlos), o potenciales socios o inversores.

> Estudios de mercado: El estudio de es con el fin de determinar y
cuantificar la demanda y oferta, el analisis de los precios y el estudio de la

comercializacion para la toma de decisiones.

> Proyectos: Es la busqueda de una solucion inteligente al planteamiento
de un problema que tiende a resolver, entre tantas, una necesidad humana,
teniendo en cuenta el contexto social, econdémico, cultural y politico es decir es
una serie de planteamientos encaminados a la produccion de un bien o la
prestacion de un servicio, con el empleo de una cierta metodologia y con miras

a obtener un determinado resultado, desarrollo econémico o beneficio social.
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> Disefios estructurales: Es un documento escrito que se elabora con el
fin de que la microempresa cuente con un documento que explique la manera
gue esta organizada la entidad, las unidades organicas que la integran y sus

funciones.

> Manuales (organizacionales, funcionales, de procedimientos, de
control interno, de ética, etc.): Los manuales organizacionales, son
documentos escritos y oficiales, que se utiliza como instrumentos técnico-
administrativos, cuyo proposito es, el de describir la estructura general de la
organizacion de forma sistémica, asi sefalar explicitamente las funciones y
responsabilidades asignadas a cada unidad administrativa y organica; los
manuales funcionales, son documentos formales que contienen las fichas
ocupacionales de cada puesto laboral de la empresa; el manual de
procedimiento, es uno de los mas complicados, pues incluya la descripcion
detallada de cada una de las actividades que realizan cada trabajador en su

cargo.

Los manuales de controles internos, son materiales que contienen lineamientos
general estratégicos y especificos de los controles internos de la empresa, pues
son los que manejan el equilibrio operativo; los manuales de ética, norman el

comportamiento interno del personal y regula su actuar.

> Planes estratégicos: Es una herramienta que sirve para definir hacia
donde se quiere dirigir la organizacion y qué acciones se realizaran para lograr

sus objetivos estratégicamente.

> Planes de mercadotecnia: Es el documento que resume la planificacion
de las estrategias de marketing para un periodo determinado, incluyendo
objetivos, indicadores, analisis, entre otra informacion importante para orientar

a la empresa.
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> Planes administrativos: Es un documento en el que se identifica,
describe y analiza una oportunidad de negocio o un negocio ya en marcha,

examinado su viabilidad técnica, econémica y financiera.

> Diagnodsticos administrativos: Es un estudio sistematico que se realiza
con el proposito de conocer a la organizacion administrativa y el funcionamiento
del 4rea. Como finalidad detecta causas y efectos de los problemas
administrativos, por otro lado, analiza y encuentra las alternativas de solucion

gue ayuden a la erradicacion de los mismos.

> Analisis financiero: Este servicio busca determinar cuél es el monto de
los recursos financieros necesarios para la realizacion de alguna inversion, cudl
sera el costo total de la operacion de la empresa, asi como otra serie de

indicadores que serviran como base para la correcta toma de decisiones.

> Disefio de campafias publicitarias: Al hablar del disefio de campafias
publicitarias se trata de la creacion de un canal de comunicacion que permite
gue la audiencia y la empresa puedan interactuar entre si. El disefio y ejecucion

de campaiias publicitarias busca conectar con la poblacion directamente.

> Asesorias legales: Se encarga de atender los asuntos juridicos y
asesorar en los trdmites que implican la aplicacion de leyes, reglamentos y

normas.
> Evaluacién financiera: En la evaluacion financiera se detallara los

costos de operacion, las inversiones, los ingresos y los flujos financieros para

poder determinar la rentabilidad y asi poder tomar decisiones con menor riesgo.
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1.5.2. Servicios informaticos

Investigar y analizar el mercado y el producto de la empresa o servicio. A partir
de este informe se obtienen datos para ayudar a identificar los problemas,
minimizar los riegos, respaldar las decisiones y comprobar si el negocio

funciona correctamente.

> Sistemas contables: Permite recabar toda la informacion financiera de
una empresa. A fin de entender su situacion econémica de manera rapida y
eficaz. Mediante este tipo de estructuras, se crean unas pautas a seguir para
controlar todas las operaciones de la empresa y a su vez, clasificarlas.

> Sistema de Kardex o inventarios: Es un sistema de datos que se
enfoca principalmente en controlar las entradas y salidas del inventario de una
empresa: bienes tangibles, materia prima y productos. Un sistema de inventario
es el conjunto de normas, métodos y procedimientos que se utiliza para
planificar y controlar los productos o materiales que utiliza una empresa, de

manera que esta pueda funcionar eficazmente.

> Transformacion Digital: La transformacion digital es el proceso
mediante el cual una organizacion integra tecnologia digital a todas las areas
empresariales. Este proceso cambia por completo la forma en que una
organizacion ofrece valor a los clientes. Las empresas adoptan tecnologias
digitales innovadoras para realizar cambios culturales y operativos que se
adapten mejor a las necesidades cambiantes de los clientes. Algunos ejemplos

de transformacion digital son los siguientes:

v' Las empresas crean soluciones digitales, como aplicaciones moviles
o plataformas de comercio electrénico.
v' Las empresas migran de la infraestructura de computacion en las

instalaciones a la computacion en la nube.
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> Mercadeo Digital: EI mercado digital se refiere a la promocion de
productos o servicios a través de canales en linea, como sitios web, redes
sociales, correos electrénicos y anuncios en linea. Los servicios de marketing
digital tienen como objetivo ayudar a las empresas a llegar a un publico mas
amplio y atraer a clientes potenciales a su negocio. A continuacion, se detallan

los beneficios.

v Alcance global: El marketing digital permite que las empresas lleguen a
un publico global. Con una estrategia adecuada, una empresa puede

atraer clientes potenciales de todo el mundo.

v' Interaccion con los clientes: El marketing digital permite una interaccion
mas directa y personalizada con los clientes. Las empresas pueden
utilizar las redes sociales y el correo electrénico para mantener una

relaciéon cercana con sus clientes y atender sus necesidades.

v' Andlisis de datos: El marketing digital ofrece herramientas de analisis
gue permiten a las empresas medir el éxito de sus campafas en linea y

ajustar su estrategia en consecuencia.

v' Ahorro de costos: En comparaciéon con el marketing tradicional, el
marketing digital puede ser mas econOmico. Las empresas pueden
alcanzar un publico mas amplio a través de canales en linea sin incurrir

en los altos costos de publicidad en medios tradicionales.

> Consultoria de base de datos: Se enfoca en ayudar a las empresas a
administrar, organizar y optimizar su informacion para garantizar que puedan
acceder a ella de manera efectiva y eficiente. A continuacion, se presenta
algunos beneficios que las empresas pueden obtener al utilizar servicios de

consultoria de bases de datos:
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v' Mejora de la eficiencia: Las bases de datos bien disefiadas y
optimizadas pueden ayudar a las empresas a ahorrar tiempo y dinero
al reducir el tiempo que se necesita para buscar informacion y generar

informes.

v' Aumento de la precision: Las bases de datos precisas pueden ayudar
a las empresas a tomar decisiones mas acertadas y evitar errores

costosos que pueden surgir de datos incorrectos o incompletos.

v' Mejora de la seguridad: Las bases de datos bien administradas pueden
ayudar a proteger la informacion de la empresa y a garantizar que solo

las personas autorizadas tengan acceso a ella.

v" Mejora de la escalabilidad: Las bases de datos disefiadas con una
vision a largo plazo y de manera escalable permiten que las empresas
manejen grandes volimenes de datos y crezcan a medida que lo

necesiten.

> Optimizacion de motores de busqueda (SEO): Se refiere a las
técnicas utilizadas para mejorar el posicionamiento de una pagina web en los

resultados de busqueda de Google y otros motores de busqueda.

A continuacion, se presenta algunos beneficios que las empresas pueden

obtener al utilizar servicios de optimizacion SEO:
v Aumento de la visibilidad: Ayuda a que el sitio web de una empresa

aparezca en las primeras posiciones de los resultados de busqueda, lo

gue puede aumentar su visibilidad en linea y atraer mas visitantes.
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v' Mejora del trafico del sitio web: Aumenta la cantidad y calidad del trafico
gue llega al sitio web de una empresa, lo que puede traducirse en un mayor

namero de clientes potenciales y ventas.

v Mejora de la experiencia del usuario: Ayuda a mejorar la navegacion y el
disefio del sitio web, lo que puede mejorar la experiencia del usuario y

aumentar la tasa de conversion.

v Aumento de la credibilidad y la confianza: El posicionamiento en los
primeros resultados de busqueda puede aumentar la credibilidad y la
confianza de una empresa en linea, lo que puede mejorar la imagen de

marcay la percepcion del cliente.

» Desarrollo a la medida: El desarrollo a medida se refiere a la creacion
de software o0 aplicaciones personalizadas para satisfacer las
necesidades especificas de una empresa.

A continuacion, se presenta algunos beneficios que las empresas pueden

obtener al utilizar servicios de desarrollo a medida:

v' Adaptabilidad: Las soluciones de desarrollo a medida se disefian para
satisfacer las necesidades especificas de una empresa, lo que significa
gue pueden ser adaptadas y modificadas para satisfacer las necesidades

en constante evolucion.
v' Mejora de la eficiencia: Las soluciones de desarrollo a medida pueden ser

disefiadas para mejorar la eficiencia y la productividad de una empresa al

automatizar tareas manuales y optimizar los procesos empresariales.
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v’ Integracién con sistemas existentes: Las soluciones de desarrollo a
medida se pueden integrar facilmente con los sistemas existentes de una
empresa, lo que puede mejorar la eficiencia y reducir el tiempo y los costos

de capacitacion.

v’ Control total: Las soluciones de desarrollo a medida ofrecen un mayor
control y propiedad de los datos empresariales, lo que puede mejorar la
seguridad y la privacidad de la informacion empresarial.

v’ Ventaja competitiva: Las soluciones de desarrollo a medida pueden
proporcionar una ventaja competitiva al brindar una soluciéon Unica y

personalizada que puede diferenciar a una empresa de sus competidores.

> Elaboracion de sitios web: El disefio web es un area enfocada en el
desarrollo de interfaces digitales, como el disefio de sitios y
aplicaciones para web. Para ello, los disefiadores web crean las

paginas utilizando lenguajes de marcado como HTML.

A continuacion, se presenta algunos beneficios que las empresas pueden

obtener al utilizar paginas web para sus negocios:

v La presencia Online ayuda a desarrollar la imagen de marca: Una
empresa debe trabajar en el cuidado de su marca, no sélo para lograr
gue esté visible, sino que ademas para que genere cierta valoracion

por parte de los usuarios.

v' Aumento de las ventas: Cada vez son mas las empresas que
incorporan el servicio de venta online en sus plataformas. Si bien esto
no es aplicable a todos los rubros, es una herramienta muy util y que
debe aprovecharse. Existen diferentes métodos para garantizar que

las transacciones sean faciles, rapidas y seguras.
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v" Relacioén activa entre la empresa y los clientes: Si una empresa esta
pendiente de su sitio web y sus redes sociales, sin dudas ofrecera
una mejor atencion a sus clientes porque podra responderles
consultas de forma rapida y dirigida. Ademas, podra permitirles a sus
usuarios que dejen comentarios 0 sugerencias para que la compafia

pueda tomar en cuenta y modificar.

v Administracion de Servicios: Se trata de la configuracion, gestién y
manutencion de los sistemas informaticos que la mayoria del tiempo

utilizan muchas empresas.

v' Controlar el buen funcionamiento del sistema y mantener registros
para asegurarse de que el ordenador procesa los datos con la

méaxima eficiencia en una empresa.

v' Mantenimiento rutinario, tales como el control de la temperatura y la
humedad en la sala (los ordenadores centrales necesitan un

ambiente muy controlado), y programas de limpieza.

v' Ayudar a resolver y diagnosticar problemas del sistema y tomar

medidas profesionales para restablecer su funcionamiento normal.

» Servicios de hosting: Un hosting es un servicio de alojamiento web el
cual se alojan los contenidos de tu web y tu correo electronico para que

puedan ser visitados desde cualquier dispositivo conectado a Internet.

v' Almacenamiento de contenido de las webs, debe estar
almacenado en algun sitio y para que pueda ser consultado desde
cualquier dispositivo conectado a Internet tendr4 que estar

almacenado en un servidor web.
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1.6. Relacion del mercado con los servicios

Los servicios que se ofreceran en a través de la microempresa de consultoria
pueden clasificarse como servicios de asesoria en el ambiente informatico y
administrativo, ya que iran de acuerdo a las necesidades que cada entidad
solicitante los requiera, tanto como asesorias, disefios o elaboracion de
procedimientos internos, ademas de técnicas, estrategias y nhormativas

operativas organizacionales.

1.7. Anélisis de la demanda

El analisis de la demanda para el presente estudio de mercado, se realiz
partiendo de un estudio de campo, donde se consideré una poblacion de 978
microempresas legalmente constituidas en el municipio de El Rama (ver anexo
2) y que son un referente comercial en la ciudad. De esa poblacion se tomé una
muestra de 276 de entidades legitimas segun leyes, a las cuales se les aplico
el instrumento (encuesta), para la recopilacién de los datos que seran el

suministro para la informacién requerida, resultando lo siguiente:
¢ Utiliza medios tecnoldgicos para el manejo de su negocio?

Gréafica No: 1 Anélisis de la demanda

RN . . Tabla 2: Analisis de la demanda
¢Utiliza medios tecnologicos

para el manejo de su negocio?

' Descripcion | Cantidad | Porcentaje
Muy poco No Si 16 5.8
54% 40%
No 112 40.5
Muy poco 148 53.7
Total 276 100.0

| Si No Muy poco

Fuente: Elaboracion propia de acuerdo a los resultados de la encuesta
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Las microempresas de la ciudad de EI Rama, demuestran que un 40% no utiliza
medio tecnologicos para el manejo de su entidad y un 54%, expresa que lo
hacen muy poco. Esto evidencia la necesidad tecnificar los procedimientos
operativos de las microempresas, para que estén en condiciones competitivas
con el resto de las organizaciones a nivel global; dado que en la actualidad la
tecnologia, es indispensable para el desarrollo y el buen funcionamiento

empresarial.

1.7.1. Proyeccion de la demanda

Con el proposito de calcular y proyectar la demanda de los servicios de asesoria
de la microempresa del proyecto en el municipio de El Rama, se abordé la
interrogante de que, sirecibe asesoramiento de alguna empresa para el manejo
de su microempresa, dando como resultado el dato siguiente:

¢Recibe asesoramiento de alguna empresa para el manejo de su

microempresa?
Grafica No: 2 Proyeccion de la demanda

. ; Tabla 3: Proyeccion de la demanda
¢Recibe asesoramiento de

alguna emptr ara el
manejo dé su resa?

Descripcion | Cantidad | Porcentaje

80% No 221 80.0
Si 55 20.0
Total 276 100.0

]l m2

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo a los resultados de las encuestas.

Por otra parte, al abordar la pregunta si reciben asesoramiento de alguna
empresa para el manejo de sus actividades operativas, se demostro que el 80%
de las microempresas no reciben asesoramiento de ninguna entidad; por lo

tanto, en un universo de 978 microempresas ubicadas en la ciudad de El Rama
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y registradas legalmente, el 80% equivaldria a 782 MIPYMES, que representan

una demanda insatisfecha en este estudio.

1.8. Andlisis de la oferta

Para cuantificar la cantidad de servicios que se ofertan en el municipio de El
Rama, se aplico una encuesta (ver anexo No. 4), en la cual se vertieron los
siguientes resultados en relacion a la interrogante de que, si conocen alguna
entidad que brinde asesoria y consultoria a en la ciudad de El Rama, lo que dio

como resultado:

¢Conoce usted alguna microempresa de asesoria y consultoria

empresarial en esta ciudad?
Gréfica No: 3 Andlisis de la Oferta

¢Conoce ud alguna

microempresa de asesoria y Tabla 4: Analisis de la Oferta
consultoria en esta ciudad?

300

250 Descripcion |Cantidad | Porcentaje
200 Si 0 0.00
150 ——
100 No 276 100.0
>0 Total 276 100.0
0
Si No

™ Seriesl Series2

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo a los resultados de las encuestas.

Se evidencio que no existen empresas de asesoria y consultoria en la ciudad
de El Rama, porque lo que, se muestra la necesidad de crear una microempresa
gque preste dichos servicios, ya que en la actualidad no existen empresa de la

naturaleza antes sefalada.
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¢Qué tipo de servicios le gustaria le ofertara la microempresa de

asesoria?

Al abordar la pregunta sobre qué tipo de servicios le gustaria le ofertara la

microempresa de asesoria y consultoria, respondieron que:
Gréfica No: 4 Servicios a recibir

2Que tipo de servicios le Tabla 5: Servicios a Recibir

gustaria recibir?

%0 , Descripcion | Cantidad | Porcentaje
' Servicios
_ - 25 9.0
\ / informaticos
89.2 Servicios
o . 13 4.7
H Servicios informaticos administrativos
M Servicios administrativos Ambos 238 862
b
Ambos Total 276 100.0

Fuente: Elaboracion propia de acuerdo a los resultados de las encuestas.

Los abordados en la encuesta, manifiestan que un 86% requieren de asesorias
sobre ambos servicios (informativos y administracién). Lo que representa un
dato muy importante para el desarrollo de la estrategia de la microempresa de
asesorias y consultorias, ademas, de que este resultado muestra claramente la

necesidad de estos servicios en ambas lineas.

1.9. Determinacion de la demanda potencial insatisfecha

Se conoce como demanda potencial a la cantidad de servicios administrativos
e informativos, que es probable que el mercado objetivo consuma en afos
futuros (periodo 2024- 2028), lo cual se ha determinado mediante los calculos
de la demanda segun la apreciacién de los clientes potenciales (microempresas

de El Rama), siendo esta confirmada a través de la interrogante siguiente:
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¢Usted como empresario tiene interés en recibir asistencia y asesoria de
una empresa de consultoria que oferte servicios informaticos vy
administrativos actualizados?

Gréfica No: 5 Determinacion de la demanda potencial

¢Estaria interesadoo/a en recibir asistencia de una
empresa de consultoria de servicios informativos y
administrativos para su microempresa?

Seriesl Series2

83.6

250

200
150
100

5.8 10.6
50

Si No No estoy seguro

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo a los resultados de las encuestas.

Esta grafica muestra que el 84% de las empresas encuestadas estan
interesadas en recibir asistencia y asesoria en sistemas y procesos informaticos
y administracién. En tales circunstancias, la demanda potencial de los servicios,
se cuantifica 821 empresas dispuestas a adquirir los productos que ofertara
‘RamaTech Consulting S.A”. Este resultado es comprensible, porque en la
actualidad en términos globales, las exigencias empresariales, son
determinantes, para el crecimiento y desarrollo de la microempresa, sobre todo
para ser competitivas en el mercado, necesitan estar organizadas y tecnificadas

adecuadamente, situacion que, en la realidad presente, estan careciendo.

El mercado meta de “RamaTech Consulting S.A” lo representan las 978
microempresas registradas legamente y que estan ubicadas en la ciudad de El
Rama, identificandose una demanda potencial insatisfecha de 821 MIPYMES,

equivalentes al 84% del total de entidad encuestadas.
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Bajo esta premisa, se establece para fines de calculos y proyeccion de la
demanda potencial del este proyecto, la cantidad de 821 microempresas
legalmente registradas en la ciudad de El Rama, Region Autonoma de la Costa
Caribe Sur (RACCS).

En consecuencia, al anterior resultado, se realiz6 la siguiente interrogante, que
facilito informacion primaria donde los clientes potenciales aportaron datos

Gtiles para el resultado de esta investigacion:

La creacion de una microempresa de consultoria que brinde servicios

informativos y administrativos, traeria beneficios al municipio de El Rama

Grafica No: 6 Encuesta beneficios para la Ciudad El Rama

¢Cree Ud.que con la creacion de una microempresa de consultoria en servicios
informaticos y administrativos en El Rama, beneficiaria el desarrollo
empresarial de la localidad?

84.4

300 —’l

200 A 12.3

100 E 3.3 > '

A—
7z v > Z
0
Si No No estoy seguro (a)

Seriesl Series2
Fuente: Elaboracién propia de acuerdo a los resultados obtenidos en las encuestas.

Esta grafico demuestra que los empresarios de El Rama, consideran que la
creacion y apertura de una entidad que brinde servicios de asesoria y
consultoria traera beneficios y desarrollo al municipio (84%); ya que al poseer
microempresa organizada bien organizadas, estructuradas adecuadamente,
con sistemas y procesos actualizados, se vuelven mas competitivas y por ende
mas, solidas comercialmente; acemas, que tienen bien claro su papel
empresarial y las estrategias a seguir en caso a la competencia fuerte en la

localidad.
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1.10. Anaélisis de Precios

El precio es la cantidad monetaria que los clientes estan dispuestos a pagar por
adquirir un producto que satisfaga su necesidad o deseo personal o

institucional.

1.10.1. Determinacion del precio de los servicios de la

microempresa de consultoria

Para determinar el precio de los servicios de asesoria y consultoria, se tomara

en cuenta lo siguiente:

2 Precio de mercado

& Precio de los resultados de la encuesta

Denotando el célculo para el precio del proyecto de acuerdo a lo anterior, se
proyectan los precios en base al siguiente resultado que fueron vertidos en la

interrogante:

¢, Cuénto estaria dispuesto a pagar por los servicios de asesoria externa

en promedio?

Gréafica No: 7 Determinacion de Precio de los Servicios

¢éCuanto estaria dispuesto a pagar por el Tabla 6: Determinacion de
servicio de asesoria? Precio de los Servicios
U$3,000. 660,00
00 a mas 6%
‘U$1,000.
00 Descripcion |Cantidad | Porcentaje
U$600.00 17 6.2
U$1,000.00 43 15.6
U$1,500.00 206 74.6
U$3,000.00 a
: - : 10 3.6
Fuente: Elaboracion propia de acuerdo a los resultados de la mas
encuesta.
Total 276 100.0




Se abordaron cuatro indicadores en el instrumento de recopilacion de
informacion en relacion al precio de los servicios, en promedio y de forma
estandarizada, pero que en la realidad los aranceles se cobraran de acuerdo al
tipo de servicio, la magnitud de la asesoria, las condiciones de tiempo y
herramientas tecnoldgicas o administrativas que se requieran; por lo cual un
75%, de los empresarios, expresaron que estan dispuesto a pagar hasta
U$1,500.00; un 16%, pagarian U$1,000.00; un 6% dice estar dispuesto a pagar
hasta U$600.00 y solo un 10% se dispone a asumir un valor hasta de
U$3,000.00 a mas dolares, ya que consideran de gran importancia el mejorar

SUs empresas.

En tales circunstancias, es evidente que los empresarios estan dispuestos a
invertir en mejorar informaticas y administrativas en sus entidades econémicas,
por ello es necesario establecer una tabla de precio promedio por servicios, con
las especificaciones estandar como referente para el establecimiento de

acuerdo en los pagos de los aranceles, comes se propone en la tabla siguiente:

Precios promedio propuestos para los servicios de consultoria en informaticos

y administrativos que “RamaTech Consulting S.A”.

Tabla 7: Precios

No. Servicio Valor
Servicios Administrativos
1 | Planes de negocios U$350.00
2 | Estudios de mercado U$450.00
3 | Proyectos U$1,500.00
4 | Disefios estructurales U$550.00
5 | Manuales U$300.00 — U$600.00
6 | Planes estratégicos U$1,200.00
7 | Planes de mercadotecnia U$750.00
8 | Planes administrativos U$450.00
9 | Diagndsticos administrativos U$1,600.00
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10 | Andlisis financiero U$1,800.00

11 | Disefio de campafias publicitarias U$3,000.00
12 | Asesorias legales U$250.00
13 | Evaluacion financiera U$500.00
Servicios informaticos
1 | Transformacion Digital U$1,500.00
2 | Mercadeo Digital U$600.00
3 | Consultoria SQL Server U$500.00
4 | Optimizacién SEO U$300.00
5 | Desarrollo a la Medida U$3,000.00
6 | Sistemas contables U$900.00
7 | Sistema de Kardex o inventarios U$1,800.00

Fuente: Elaboracion propia

Cabe destacar, se formularon de acuerdo a los precios promedios de empresas

consultoras de otros departamentos (Esteli).

En esta tabla se reflejando los precios como un referente en promedio, pues el
precio en si del servicio, va a depender del tipo de empresa, naturaleza o giro
del negocio, tiempo que soliciten para la entrega, dificultad para recopilar la
informacion, distancias o movimientos de desplazamientos que se requieran,
herramientas o equipamiento especializado para la prestacién del servicio,
condiciones del acabado y presentacion del servicio, ademas del tamafio de la

empresa y condiciones que exija el contratante.
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1.11. Comercializacion de los servicios de la microempresa “RamaTech
Consulting S.A”

La comercializacion es la actividad que permitira a la microempresa “RamaTech
Consulting S.A”, prestar sus servicios a su consumidor final, con el beneficio
de tiempo y lugar. Dentro de la comercializacion esta presentar y promocionar

los servicios a ofrecer.

1.11.1. Canales de distribucién

El canal de distribucion para llevar a cabo la comercializacion de los servicios
de asesoria y consultoria administracion e informatica, sera mediante el canal

cero, o sea, canal directo (“RamaTech Consulting S.A™-microempresa cliente).

Los clientes potenciales podran acceder a la microempresa “RamaTech
Consulting S.A” a través de llamadas directas, contacto por WhatsApp, pagina

web o directamente asistiendo al local de la misma.
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Capitulo 1l

Propuesta de comercializacion




CAPITULO II: PROPUESTA DE COMERCIALIZACION

Estrategias de las 4 Ps

2.1. Estrategias de los productos (P)

La microempresa “RamaTech Consulting”, ofertara al mercado empresarial de
El Rama, los servicios de asesoria y consultoria en procesos administrativos e
informaticos que requieran las microempresas del sector, los que a continuacion

describen segun su utilidad, beneficios y caracteristicas:
Servicios Administrativos

> Planes de negocios: El Plan de Negocios es un documento de
referencia basico que sirve para situarse y conocer el negocio en detalle, sus
antecedentes, su estrategia y sus metas, que seran de gran utilidad para darlo
a conocer (también sera Gtil para brindar confianza), a los proveedores (si hay

interés de buscarlos), o potenciales socios o inversores.

> Estudios de mercado: El estudio de es con el fin de determinar y
cuantificar la demanda y oferta, el andlisis de los precios y el estudio de la

comercializacion para la toma de decisiones.

> Proyectos: Es la busqueda de una solucion inteligente al planteamiento
de un problema que tiende a resolver, entre tantas, una necesidad humana,
teniendo en cuenta el contexto social, econémico, cultural y politico es decir es
una serie de planteamientos encaminados a la produccion de un bien o la
prestacion de un servicio, con el empleo de una cierta metodologia y con miras

a obtener un determinado resultado, desarrollo econédmico o beneficio social.
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> Disefios estructurales: Es un documento escrito que se elabora con el
fin de que la microempresa cuente con un documento que explique la manera
que esta organizada la entidad, las unidades organicas que la integran y sus

funciones.

> Manuales (administrativos, funcionales, de procedimientos, de
control interno, de ética, etc.): Los manuales administrativos, son
documentos escritos y oficiales, que se utiliza como instrumentos técnico-
administrativos, cuyo propaésito es, el de describir la estructura general de la
organizacion de forma sistémica, asi sefialar explicitamente las funciones y
responsabilidades asignadas a cada unidad administrativa y orgénica; los
manuales funcionales, son documentos formales que contienen las fichas
ocupacionales de cada puesto laboral de la empresa; el manual de
procedimiento, es uno de los mas complicados, pues incluya la descripcion
detallada de cada una de las actividades que realizan cada trabajador en su

cargo.

> Planes estratégicos: Es una herramienta que sirve para definir hacia
donde se quiere dirigir la organizacion y qué acciones se realizaran para lograr

sus objetivos estratégicamente.

> Planes de mercadotecnia: Es el documento que resume la planificacion
de las estrategias de marketing para un periodo determinado, incluyendo
objetivos, indicadores, analisis, entre otra informacion importante para orientar

a la empresa.
> Planes administrativos: Es un documento en el que se identifica,

describe y analiza una oportunidad de negocio 0 un negocio ya en marcha,

examinado su viabilidad técnica, econdmica y financiera.
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> Diagnodsticos administrativos: Es un estudio sistematico que se realiza
con el proposito de conocer a la organizacion administrativa y el funcionamiento
del area. Como finalidad detecta causas y efectos de los problemas
administrativos, por otro lado, analiza y encuentra las alternativas de solucion

gue ayuden a la erradicacion de los mismos.

> Analisis financiero: Este servicio busca determinar cuél es el monto de
los recursos financieros necesarios para la realizacion de alguna inversion, cual
sera el costo total de la operacion de la empresa, asi como otra serie de

indicadores que servirdn como base para la correcta toma de decisiones.

> Disefio de campafias publicitarias: Al hablar del disefio de campafias
publicitarias se trata de la creacion de un canal de comunicacion que permite
gue la audiencia y la empresa puedan interactuar entre si. El disefio y ejecucion

de camparias publicitarias busca conectar con la poblacion directamente.

> Asesorias legales: Se encarga de atender los asuntos juridicos y
asesorar en los tramites que implican la aplicacién de leyes, reglamentos y

normas.

> Evaluacién financiera: En la evaluacion financiera se detallard los
costos de operacion, las inversiones, los ingresos y los flujos financieros para

poder determinar la rentabilidad y asi poder tomar decisiones con menor riesgo.
1.11.2. Servicios informaticos

Investigar y analizar el mercado y el producto de la empresa o servicio. A partir
de este informe se obtienen datos para ayudar a identificar los problemas,

minimizar los riegos, respaldar las decisiones y comprobar si el negocio

funciona correctamente.
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> Transformacion Digital: La transformacion digital es el proceso
mediante el cual una organizacion integra tecnologia digital a todas las areas
empresariales. Este proceso cambia por completo la forma en que una
organizacion ofrece valor a los clientes. Las empresas adoptan tecnologias
digitales innovadoras para realizar cambios culturales y operativos que se

adapten mejor a las necesidades cambiantes de los clientes.

> Mercadeo Digital: El mercado digital se refiere a la promocién de
productos o servicios a través de canales en linea, como sitios web, redes
sociales, correos electronicos y anuncios en linea. Los servicios de marketing
digital tienen como objetivo ayudar a las empresas a llegar a un publico mas
amplio y atraer a clientes potenciales a su negocio. A continuacion, se detallan

los beneficios.

> Consultoria de base de datos: Se enfoca en ayudar a las empresas a
administrar, organizar y optimizar su informacion para garantizar que puedan
acceder a ella de manera efectiva y eficiente. A continuacion, se presenta
algunos beneficios que las empresas pueden obtener al utilizar servicios de

consultoria de bases de datos:

> Optimizacion de motores de busqueda (SEO): Se refiere a las
técnicas utilizadas para mejorar el posicionamiento de una pagina web en los
resultados de busqueda de Google y otros motores de busqueda.
A continuacion, se presenta algunos beneficios que las empresas pueden

obtener al utilizar servicios de optimizacion SEO:
> Desarrollo a la medida: El desarrollo a medida se refiere a la creacion

de software o0 aplicaciones personalizadas para satisfacer las necesidades

especificas de una empresa.
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v Elaboraciéon de sitios web: El disefio web es un area enfocada en el
desarrollo de interfaces digitales, como el disefio de sitios y aplicaciones para
web. Para ello, los disefiadores web crean las paginas utilizando lenguajes de
marcado como HTML.

v Administracion de Servicios: Se trata de la configuracién, gestion y
manutencion de los sistemas informéticos que la mayoria del tiempo utilizan

muchas empresas.

> Servicios de hosting: Un hosting es un servicio de alojamiento web el
cual se alojan los contenidos de tu web y tu correo electronico para que puedan

ser visitados desde cualquier dispositivo conectado a Internet.

> Sistemas contables: Permite recabar toda la informacion financiera de
una empresa. A fin de entender su situacion economica de manera rapida y
eficaz. Mediante este tipo de estructuras, se crean unas pautas a seguir para

controlar todas las operaciones de la empresa y a su vez, clasificarlas.

> Sistema de Kardex o inventarios: Es un sistema de datos que se
enfoca principalmente en controlar las entradas y salidas del inventario de una
empresa: bienes tangibles, materia prima y productos. Un sistema de inventario
es el conjunto de normas, métodos y procedimientos que se utiliza para
planificar y controlar los productos o materiales que utiliza una empresa, de

manera que esta pueda funcionar eficazmente.

2.1.1. Proceso para la contratacion de los servicios de “RamaTech
Consulting S.A”.

Los servicios que la microempresa “RamaTech Consulting S.A” brindara los
servicios por medio de profesionales especializados en diferentes disciplinas,
con experiencia comprobada y credenciales legales que los respalden, los

cuales seran contratados de forma temporal. A los cuales, se les pagara sus
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honorarios con un porcentaje (40% por ciento), sobre el valor total del trabajo
de asesoria o consultoria. En el caso que los socios, no dispongan de tiempo o

capacidad para tal fin.

Las microempresas interesadas en la obtener asesorias o que requieran de una
consultoria, ya que sea administrativa o informatica, deberan hacer una solicitud
por escrito, luego debe acordad una entrevista con los socios para hacer los
acuerdo y una vez, establecidos estos, firmara acuerdo legal con el Abogado y
Notario Publico de la microempresa “RamaTech Consulting S.A” en el cual, se
estableceran las clausulas que especifican el tipo de trabajo a realizar, periodo
de tiempo para su realizacion, el producto que se entregara y la condiciones

de entrega, ademas, de los honorario de pago y las forma de desembolsos.

2.1.2. Misién, vision, valores y objetivo comercial de “RamaTech
Consulting S.A”

Razo6n social: Microempresa denominada “RamaTech Consulting S.A”

Misién: Proporcionar servicios de consultoria informatica y administrativa, que
contribuyan al desarrollo de las MIPYMES de la Ciudad El Rama, al igual que

satisfacer las necesidades y expectativas de nuestros clientes.

Vision: Posesionarnos y permanecer en el mercado como una empresa
competitiva de consultoria a nivel nacional en la prestacion de servicios
informaticos y administrativos siempre brindando un servicio con calidad a

nuestros clientes
Valores:

- Honestidad: Es el principal valor diferencial de la microempresa RamaTech
Consulting S.A”, la obligacion de hacer las cosas bien desde la honradez y el
respecto a la ética profesional, aportando al cliente un servicio de calidad que

proporcione valor y utilidad.
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- Compromiso: La vinculacidn maxima con los objetivos de nuestros clientes
es una prueba del compromiso y de la responsabilidad que asumimos en cada
proyecto. Por ello, nuestro trato es siempre cercano y personalizado,
convirtiéendonos en parte del equipo de las empresas para alcanzar con éxito

los objetivos comunes.

- Profesionalismo: Contar con una base humana de expertos altamente
cualificados, junto con una apuesta por la innovacion y las nuevas tecnologias,

nos permite abordar cualquier necesidad de forma agil y eficaz.

2.1.3. Objetivo comercial:

1. Realizar el disefio y desarrollo de una pagina web, donde se pueda proyectar
la imagen corporativa de RamaTech Consulting S.A. ante los

microempresarios que son nuestros clientes potenciales y mercado objetivo.

2. Realizar una plataforma administrable y escalable que permita ingresar

nuevas aplicaciones y mejoras a futuro.

2.1.4. Marca y logotipo de RamaTech Consulting S.A

La marca es un signo distintivo. Su funcién es la de diferenciar e individualizar
en el mercado los servicios de otros servicios idénticos o similares, asi como
identificar su origen empresarial y, en cierta manera, ser un indicador de calidad
y un medio de promocion de ventas, por ello, la microempresa consultora se
identificara con el nombre y que este a su vez, es la marca distintiva llamada:

‘RamaTech Consulting S.A”.
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Logotipo de “RamaTech Consulting S.A”

Imagen No: 1 Logotipo Microempresa

RamaTech Consulting S.A

TU SOCIO EN SOLUCIONES TECNOLOGICAS Y ADMINISTRATIVAS

Fuente: Elaboracion propia

Este es el logotipo que se disefié para “RamaTech Consulting S.A”. El cual
representa a la microempresa prestadora de servicios de consultoria, buscando

posicionarse como una marca reconocida.
El significado de este logotipo, es el siguiente:

& El icono del edificio simboliza la solidez y confiabilidad de la empresa,
asi como su compromiso con la integracion de manuales de procesos y

administracion.

# La disposicion equilibrada del disefio, con el nombre de la empresa

debajo del icono, sugiere una organizacion bien estructurada.

# EIl eslogan debajo del nombre, indica la especializaciéon en soluciones
tecnoldgicas y administrativas para microempresas, lo que demuestra el
compromiso de la microempresa con el crecimiento y la prosperidad de
sus clientes, que lo evoca en una sola expresion: “Tu socio en soluciones

tecnologia y administrativas”.



& El logotipo de RamaTech Consulting S.A transmite una sensacion de
solidez, estabilidad y compromiso con sus clientes, reflejando

adecuadamente su identidad y servicios.

2.2. Estrategias de precio (P)

El posicionamiento en el mercado y lograr la estandarizacion de un servicio en
el mercado empresarial, depende mucho de los precios. En este caso, los
honorarios a cobrar por la prestacion de servicios de consultoria, variaran de
acuerdo al tipo de servicio solicitado, el tiempo que estipulen para la entrega,
forma y presentacidon de la entrega y el producto resultado a conceder, por lo

gue RamaTech Consulting S.A establecera en primera instancia:

- La estrategia de precio de penetracion, ya que se esta iniciando y se
busca atraer a posibles clientes, ofreciéndoles precios méas bajos. Lo normal es
gue, ese precio, se vaya incrementando progresivamente hasta llegar al precio
objetivo que se haya establecido para cada servicio.

Con esta estrategia de precio de penetracion, se busca como objetivo principal,
atraer a muchos clientes. El riesgo que encierra esta, es el medio o la forma de
cdmo se incrementaran estos precios, ademas, del tiempo para hacerlo. Debe
ser paulatinamente y sin que sea extremadamente recibido por el cliente. En tal
caso, es recomendable ir incrementando el precio poco a poco acompafandolo
de beneficios adicionales de modo que el cliente considere razonable el

incremento de precio.

Otra alternativa que es aconsejable considerar en la estrategia de precio es:

- La estrategia de precios descremados o Skimming. Consiste en fijar un

precio de salida mas alto que el promedio del mercado con, el propésito de
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captar a los consumidores mas interesados, y, posteriormente, rebajarlo con la

intencién de ampliar el publico objetivo.

Esta estrategia de precios descremados es muy empleada en la mayoria de los
mercados tecnoldgicos a nivel mundial y durante la primera etapa del ciclo de
vida del producto, que en el caso de RamaTech Consulting S.A, es apropiado,
pues esta estd iniciando operaciones, pero en este tipo de estrategias se debe
tener especial cuidado, porque no en todos los servicios de asesoria y
consultoria, se dan cambios, predominantemente solo en los procesos

informaticos.

Por otra parte, las condiciones de pagos de honorarios por parte de los clientes
microempresarios a RamaTech Consulting S.A, sera segun lo acordado y
estipulado en el contrato de servicios, que contemple los desembolsos que

bésicamente oscilarian en los siguientes promedios:

- Primer desembolso en Fase 1: (40%), contra la previa firma del contrato,
a fin de que evidencia la seriedad y compromiso de requerir el servicio
del cliente, de igual manera para sustentar gastos iniciales, en este
momento ambas partes acordaran los requerimientos del servicio que se

necesita realizar.

- Segundo desembolso en Fase 2: (40%), contra entrega preliminar del
servicio, los expertos encargados realizardn exposicion ante el cliente,
haciendo las respectivas pruebas, donde el cliente propondrd mejoras,
correcciones y agregados, entre otros aspectos, los cuales se deberan

mejorar en la entrega final.

- Tercero y ultimo desembolso en Fase 3: (20%), en el momento que se
haga la entrega final del servicio y se haya cumplido con todos los
acuerdos estipulados en el contrato se realizaran las ultimas pruebas

para garantizar su correcto funcionamiento y cumplimiento de los
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requerimientos. Nuestro equipo de consultores también proporcionara
con la garantia, el soporte y asistencia continua para el mantenimiento y

actualizacién del servicio.

2.3. Estrategia de plazas o canales de distribucion (P)

Un canal de distribucion es el camino que sigue un producto desde el productor

hasta el consumidor final, deteniendose en varios puntos de su trayectoria.

El canal de distribucion que utilizara RamaTech Consulting S.A para suplir a
sus clientes empresariales de los servicios de consultoria, esto se hara de la

siguiente manera:

= Canal directo: Se serviran los servicios de forma personalizada,
directamente al cliente empresarial, atendiéndosele en las instalaciones de la

empresa.

Imagen No: 2 Canal directo

Fuente: Google

Los microempresarios podran contactar a la consultoria, a través de redes
sociales o pagina web o personandose directamente en las instalaciones de la

microempresa RamaTech Consulting S.A.



La microempresa, estara ubicada contigua a la Alcaldia municipal de El Rama,
con accesibilidad a movimientos de transporte selectivo e interno que se

movilizan dentro de la ciudad. Lo que facilita la movilidad en cualquier momento.

2.4. Estrategia de promocion

Es considerada de gran importancia dar a conocer la existencia de un nuevo
servicio en el mercado, a través de medios en los cuales los clientes potenciales

de la localidad hagan uso frecuentemente.

Para la promocién de los servicios que ofertara RamaTech Consulting S.A, se

propone lo siguiente:

= Redes sociales: Desde pagina web, Facebook, Instagram, you
tube, seré las redes sociales a utilizar en la promocion. Debido a que las mismas
son gratuitas a excepcion de la pagina web que tiene un costo; ademas, que la
direccién de la microempresa, contara con profesionales con conocimientos en
elaboracién de spots publicitarios, que sera la primera alternativa a utilizar, para
darse a conocer a los clientes empresariales de los servicios nuevos que se
estan lanzando al mercado en la ciudad de EI Rama. A como sigue la muestra

de la pagina web:
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Imagen No: 3 Pagina Web RamaTech Consulting S.A

El Rama RACCS &, +50577879161 ¥ ventas@ramatech.com.ni Siguenos fyoD

VN . ) v
lll RamaTech C0n5u|t|ng S.A nicio  ¢Quienes Somos?  Servicios Clientes Blog Contacto Q

Potencia.tu negocio

Lleva tu negocio y emprendimiento al siguiente nivel con:

/ Desarrollo de Software a la medida
/ Marketing Digital y Optimizacion SEO
/ Creacion de Manuales de procesos y Administrativos

/ Formulacion y administracion de proyectos

Nuestros Servicios Clientes

Fuente: Elaboracion propia

El cliente potencial podra accesar facilmente a la pagina desde su monitor
(computadora o celular), e informarse sobre los servicios, caracteristicas y
beneficios de los mismo, el contacto y las referencias comerciales de la

microempresa consultora.

= Volantes: Estos seran entregadas en cada microempresa contenida en
el listado de clientes potenciales. Estos volantes contienen el logotipo de
la consultora y la informacién de quien es RamaTech Consulting S.A,los
servicios que se ofrece, el como obtenerlos y los contactos. A

continuacion, el volante disefiado para tal fin:



Imagen No: 4 Volante RamaTech Consulting S.A

[ |
RamaTech Consulting

Somos tu Socio
en Soluciones
Tecnologicas y
Administrativas

/|

Consultorias
Administrativas \—

y Tecnhologicas “—

Nuestros Servicios
Sobre Nosotros Desarrollo de Software a la medida

RamaTech Consulting es una empresa Optlml;aCIOh ,SEO
consultora de servicios informaticos y NMECgle] D|g|ta_L '
administrativos que se enfoca en ayudar Manuales Admnistrativos

a empresas y organizaciones a mejorar Gestion de proyectos
sus procesos y aumentar su eficiencia. Entre otros

Ubicados contiguo a la alcaldia municipal 7787-9161 www.ramatech.com.ni

Fuente: Elaboracion propia

Se imprimiran mil volantes, procurando realizarlas en una microempresa
dedicada a este tipo de negocio, con el fin de promocionar la existencia de la

empresa consultora.

= Tarjetas de presentacién: Estas seran entregadas a los clientes
potenciales. Estas contienen el logotipo de la consultora y la informacion de
contacto tano del Gerente General como de Gerente Comercial de RamaTech

Consulting S.A, con el fin de contarse para cualquier consulta o servicio.



Imagen No: 5 Tarjetas de presentacion personalizadas

o], 0
4_.‘-’

Fidel Hanniel Guzman R. Wo W tamatechicom.al Cristel Alvarez Salinas yoramarch.eom
fguzman @ramatech.com.ni . calvarez @ ramatech.com.ni
Gerente General Gerente Comercial

+505 85384307 +505 8431 2180
RamaTech Consulting S.A El Rama - RACCS RamaTech Consulting S.A El Rama - RACCS
Contiguo a la alcaldia municipal Contiguo a la alcaldia municipal

VARG . AT T 7 VAR . sESSSmm—mtTT 7

Fuente: Elaboracion propia

Se imprimiran 500 tarjetas de presentacion para la promocion del negocio.

= Conferencia en linea y presenciales: Estas se realizaran con el fin de
demostrar al prospecto, el contenido que esta buscando, ademas, de las
capacidades para llevarlas a cabo. Las conferencias pueden ser en webinar
(mayor capacidad) o presenciales con previa invitacion personalizada a un

grupo selecto de microempresarios, que se consideren clientes potenciales.

= Rebajas y regalias: Como parte de la estrategia de posicionamiento de
la microempresa, se otorgard un descuento del 20% a las tres primeras
MIPYMES, que firmen su contrato con RamaTech Consulting S.A. Asimismo,
se les concedera un maximo de dos capacitaciones para su personal en la

adopcién y conocimiento del nuevo servicio que contraten.

= Inauguracion: Con el fin de darse a conocer, RamaTech Consulting S.A.
inaugurara su apertura. Haciendo presentacion digital de sus servicios y
beneficios a todo el empresario que visite el local de las oficinas,
entregandoseles suvenires con el logotipo de la dicha entidad consultora, a

continuacion, descripcion:



v Boligrafos
v' Camisetas
v' Agendas

v' Tazas

Imagen No: 6 Suvenires

o

A -
l“_ i \ Comsuting

RamaTech
Consulting

Fuente: Elaboracion propia

Publicidad

Durante los dos primeros meses del primer afio de operacién de la
microempresa consultora, se anunciara por la radio “Rama Radio” de la Ciudad
El Rama, ya que se busca captar el interés de las MIPYMES de la misma ciudad
y dicha radio goza de muy buena audiencia por arte de la poblacién; ademas,
se promoveran anuncios permanentes en redes sociales masivas como:
Facebook (se crearan paginas), Instagram, WhatsApp y pagina Web de
RamaTech Consulting S.A, donde continuamente se estaran promocionando y

anunciando los servicios.
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Presupuesto de promocién y publicidad de RamaTech Consulting S.A

Tabla 8: Presupuesto, publicidad y promocién

: Costo
No. | Descripcion | Cantidad Jnidad de Unitario Costo total
Medida us
us

1 | Boligrafos 15 Unidad 0.50 7.50
2 | Camisetas 12 Unidad 5.00 60.00
3 | Tazas 12 Unidad 2.00 24.00
4 | Agendas 10 Unidad 1.50 15.00
7 | Bocadillos Global Global 0.0 60.00
8 | Refrescos Global Global 0.0 30.00
9 | Agua Global Global 0.0 15.00

Anuncios en la

11 | Radio 2 Mensual 21.00 42.00
12 | Volantes 1000 Unidad 0.020 20.00
13 | Pagina Web 1 Hosting 200.00 200.00

us
Total 473.00

Fuente: Elaboracion propia

Este presupuesto representa la inversibn en promociéon que se estara

realizando para dar a conocer en el mercado empresarial de El Rama a la

microempresa consultora RamaTech Consulting S.A.

Propuesta de comercializacion de RamaTech Consulting S.A

Considerando el hecho que RamaTech Consulting S.A, es una entidad formal

y legalizada por las leyes de la nacion, cada contrato de servicios estara

acompafado de una propuesta comercial de la cual, se detalla un ejemplo

utilizando un servicio como referencia:
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Sistema de Kardex
Tienda Ariela

Propuestas Comercial

RamaTech Consulting S.A

TU SOCIO EN SOLUCIONES TECNOLOGICAS Y ADMINISTRATIVAS

El Rama, Region Autbnoma de la Costa Caribe Sur, Nicaragua
Julio 1, 2023



Carta de presentacion

Lic. Rosa Ariela Torrez
Propietaria Tienda Ariela
El Rama, RACCS

Estimada Licenciada Torrez:

Nos complace presentarle nuestra propuesta comercial para el desarrollo a la
medida de un sistema de Kardex para su negocio de ropa, calzado y accesorios.
En RamaTech Consulting S.A., somos expertos en ofrecer soluciones de
consultoria informética y administrativa que satisfacen las necesidades de
nuestros clientes y les ayudan a lograr sus objetivos de negocio. Esperamos
poder trabajar con usted y su equipo para desarrollar un sistema de inventario
personalizado que se adapte perfectamente a las necesidades vy

particularidades de su empresa.
Objetivo

El objetivo principal de este proyecto es desarrollar un sistema de Kardex
personalizado que permita a su negocio de ropa, calzado y accesorios gestionar

su inventario de manera mas eficiente y precisa.

Esto se logrard mediante el desarrollo de una plataforma que cumpla con los
requerimientos especificos de su negocio, lo que permitira mejorar el control
sobre el inventario y, en ultima instancia, aumentar la eficiencia y rentabilidad

de su empresa.
Estructura del proyecto
El proyecto se desarrollara en tres fases principales:

Fase 1: Andlisis y disefio. En esta fase, nuestro equipo de consultores trabajara
en estrecha colaboracién con usted para comprender los requerimientos
especificos de su negocio y disefiar un sistema de inventario personalizado que

se adapte a sus necesidades. Asimismo, esta fase incluira la identificacion de
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los procesos de negocio criticos, la evaluacion de los sistemas existentes y la

definicion de los requerimientos especificos del sistema.

Fase 2. Desarrollo e implementacion. En esta fase, nuestro equipo de
desarrolladores trabajara en la creacion del sistema de inventario
personalizado, que incluira la creacién de una base de datos, el desarrollo de
interfaces de usuario y la integracion de las funcionalidades especificas del
negocio. La implementacion del sistema se realizara en su negocio y se llevara
a cabo en conjunto con su equipo de trabajo para garantizar una transicion
fluida.

Fase 3: Pruebas y mantenimiento. En esta fase, se realizaran pruebas
exhaustivas del sistema para garantizar su correcto funcionamiento y
cumplimiento de los requerimientos especificos. Nuestro equipo de consultores
y desarrolladores también proporcionara soporte continuo para el

mantenimiento y actualizacién del sistema.
Herramientas técnicas

Para el desarrollo del sistema de inventario personalizado, utilizaremos las
tltimas herramientas tecnoldgicas disponibles, o que nos permitirh garantizar
la calidad y eficiencia del sistema. Las herramientas técnicas que se utilizaran

incluyen:

- Base de datos: MySQL

- Lenguaje de programacion: C#

- Frameworks: .NET

- Herramientas de control de versiones: Git

- Alcance, presupuesto y entregables

El alcance del proyecto incluira el desarrollo y la implementacién de un sistema
de inventario personalizado que cumpla con los requerimientos especificos de

Su negocio.
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El presupuesto estimado para el proyecto cubrira los costos de los servicios de

consultoria, desarrollo, implementacion, pruebas y mantenimiento.
Alcance del sistema:

+ Registro y seguimiento de entradas y salidas de inventario de ropa,
calzado y accesorios.

Gestion de proveedores y pedidos de compra.

Monitoreo y control de niveles de inventario.

Generacion de informes de inventario y andlisis de tendencias.

Integracién con el sistema de punto de venta existente del negocio.

-+ + + ¥

Seguridad y proteccion de datos confidenciales del inventario.
Los entregables incluiran:

Documento de requerimientos del sistema que detalla todas las funcionalidades
necesarias y especificas del sistema de inventario personalizado para la tienda

de ropa, calzado y accesorios.

Disefio detallado del sistema de inventario personalizado, que incluira una

arquitectura de software, disefio de bases de datos y modelos de datos.

Sistema de inventario personalizado totalmente funcional que cumple con todas

las funcionalidades y requerimientos especificos de la tienda.

Documentacion técnica y manual de usuario del sistema que explicara la

funcionalidad y la operacioén del sistema.

Soporte continuo para el mantenimiento y actualizacién del sistema durante un

periodo de 12 meses después de la implementacién.

A continuacion, se detallan los costos asociados con el proyecto de desarrollo
del sistema de inventario personalizado para | atienda de ropa, calzado y

accesorios:
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Costos de desarrollo de software y disefio: Esto incluye el costo de los

desarrolladores de software y los disefiadores que trabajaran en el proyecto.

Costos de hardware y software:

Tabla 9: Costo hardware y software

de escritorio

Equipo de L
Descripcion
hardware
Se adquirirA una computadora de alto rendimiento que
_ fungird como servidor, contara con procesador AMD Ryzen
Servidor . y )
7 de ultima generacion, un par de memorias RAM de 16 gb
cada una, SSD de 1 th, gabinete, mouse, teclado y monitor.
Para las operaciones se adquiriran mini pc industriales con
Computadoras

procesador Intel core i5, 8 gb RAM y ssd de 128 gb, teclado,

mouse y monitor.

Impresoras

Se adquiriran impresoras para imprimir etiquetas y facturas
gue seran utilizadas en el proceso de gestion de inventario
la Tienda de ropa, calzado y accesorios. Las impresoras
seran de alta calidad y de una marca reconocida para
garantizar la fiabilidad y durabilidad.

Escaneres de

codigo de barras

Se proporcionaran escaneres de codigo de barras para el
equipo de desarrollo de software y el personal de la Tienda
encargado de la gestion de inventario. Los escaneres seran
de alta calidad y se asegurara su compatibilidad con el

sistema de inventario personalizado desarrollado.

Software

Sistema Kardex

Fuete: Elaboracion propia
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Costo equipamiento: U$3,000.00 dolares estadounidenses. Esto incluye el
costo de todos los equipos de hardware y software necesarios para la

implementacion del sistema de inventario personalizado.

Costos de implementacion: U$100.00 dolares estadounidenses. Esto incluye el
costo de la implementacion del sistema de inventario personalizado en la

infraestructura de la tienda.

Costos de documentacion: U$100.00 ddlares estadounidenses. Esto incluye el
costo de la documentacion técnica y manual de usuario que se entregara con

el sistema de inventario personalizado.

Costos de soporte técnico: U$500.00 doélares estadounidenses. Esto incluye el
costo de brindar soporte técnico continuo durante un periodo de 12 meses

después del periodo de garantia.

El presupuesto total para el proyecto es de U$3,700.00 ddlares
estadounidenses, que incluye todos los costos mencionados anteriormente.
Cabe destacar, que el presupuesto puede variar en funcién de los requisitos
especificos la Tienda Ariela y cualquier cambio que pueda surgir en el alcance

del proyecto.
Alcance del soporte técnico y garantia:

Proporcionar soporte técnico durante un periodo de 12 meses después de la

implementacion del sistema de inventario personalizado.

Resolver cualquier problema técnico relacionado con el sistema de inventario
personalizado que surja durante el periodo de garantia, siempre que el
problema no haya sido causado por una mala utilizacién del sistema por parte

de los usuarios.

Proporcionar actualizaciones y mejoras al sistema de inventario personalizado

durante el periodo de garantia sin costo adicional.
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Tabla 10: Soluciones Posibles

de inventario personalizado.

_ Tiempo de || Tiempo de
Nivel del caso Concepto »
respuesta | solucion
. o El sistema esta inoperable, lo que impide
Critico-Prioridad , . _
Alt que la Tienda realice sus operaciones|2 horas 24 horas
a
normales.
. o El sistema funciona, pero hay una
Medio-Prioridad . _ . ]
_ funcionalidad importante que no esta||4 horas 48 horas
Intermedia
operando adecuadamente.
_ o Problema menor o una funcionalidad que
Baja-Prioridad _ _ 8 horas 72 horas
no es esencial para la Tienda.
Consultas generales o0 preguntas
Minima relacionadas con la utilizacion del sistemal|24 horas 96 horas

Fuente: Elaboracién propia

Equipo de trabajo

Tabla 11: Mano de Obra

Nombre Especialidad

Responsabilidades

Juan
Pérez

Desarrollo de software

inventario personalizado

Disefilo e implementacion del sistema de

Maria |Disefio de bases de

Gonzalez |datos

Disefio de la estructura de la base de datos

para el sistema de inventario personalizado

José ||Pruebas y verificacion

Rodriguez||de calidad

Pruebas rigurosas y verificacion de calidad
para asegurar que el sistema de inventario

personalizado esté libre de errores
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Nombre Especialidad Responsabilidades

y Creacion de documentacion técnica y manual
Laura ||[Documentacion _ _ _ _
] o de wusuario del sistema de inventario
Gbomez |tecnica .
personalizado

Proporcionar soporte técnico continuo
Carlos o ] ' y '
_ ||Soporte técnico después de la implementacion del sistema de
Garcia _ _ _
inventario personalizado

Fuente: Elaboracién propia

Trabajos realizados y nuestros clientes (Referencias)

En RamaTech Consulting S.A., hemos trabajado con una variedad de clientes
en algunas microempresas, proporcionando soluciones de consultoria
informatica y administrativa que han ayudado a mejorar la eficiencia y

rentabilidad de sus negocios. Algunos de nuestros clientes y proyectos

anteriores incluyen:

Media Tech: Desarrollo de un sistema de contabilidad personalizado para una

pequefia empresa de servicios.

Deportes Pepito: Desarrollo de un sistema de gestion de inventario y pedidos

para una tienda minorista de articulos deportivos.

Consultora Gonzalez: Implementacion de una solucion de gestion de

proyectos para una empresa de ingenieria.

Estamos comprometidos con proporcionar soluciones de alta calidad que

satisfagan las necesidades especificas de cada uno de nuestros clientes.

No dude en ponerse en contacto con nosotros si tiene alguna pregunta o desea

discutir los detalles de esta propuesta comercial en mayor detalle.
Atentamente,

Ing. Cristel Alvarez Salinas

Gerente comercial de RamaTech Consulting S.A.
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VIll.  CONCLUSIONES

Considerando los resultados del presenta estudio de mercado se llegan a las

siguientes conclusiones:

= El mercado potencial de microempresas identificadas con interés de
adquirir los servicios de una entidad consultora radica en la ciudad de El
Rama, que brinda servicios sistemas informaticos y administrados,
muestra un indicador del 84%, sobre un total de 978 MIPYNES

legalmente establecidas y activamente operando en el mercado.

w= En la actualidad no existe en la ciudad de EI Rama, empresa igual o
similar a la de consultoria de este estudio (RamaTech Consulting S.A.),
por lo que esta significa una ventaja competitiva a corto y mediano plazo

en esa zona.

@ Segun la apreciacion de los clientes empresariales potenciales
abordados en este estudio, el precio de los servicios que ofertara
RamaTech Consulting S.A. lo consideran adecuado en las actuales

circunstancias comerciales.

= Ellugar mas adecuado para la instalacién de las oficinas de RamaTech
Consulting S.A., es contigua a la Alcaldia municipal de la ciudad de El
Rama, debido a que es un lugar central, concurrido por muchas
personas propietarios y gerentes de microempresas (que registran y
pagan impuesto de sus negocios continuamente) y, ademas, por su

ubicacion accesible a todo tipo de transporte.
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= En términos generales, crear y aperturar una microempresa de
consultoria y asesoria informatica y administrativa en la ciudad de El
Rama, Region de la Costa Caribe Sur, es una oportunidad excelente de
inversion, ya que cuenta con demanda latente y creciente de dichos
servicios, a la vez, que estos van exigiendo actualizacion

continuamente.
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IX. RECOMENDACIONES

Para asegurar el éxito en la creacion de una microempresa de consultoria de
servicios informaticos y administrativos en la ciudad de El Rama y su efectivo
desempeiio en las operaciones, es importante que se consideren las siguientes

recomendaciones:

# Los resultados obtenidos en el presente estudio de mercado y las
conclusiones del mismo, deben ser seriamente considerados para que
inversionistas interesados en este tipo de emprendimiento, se les facilite
la ejecucion de actividades encaminadas a la operacion de la una entidad

de consultoria.

& Se sugiere realizar un estudio del crecimiento anual de las
microempresas de la ciudad, con el fin de obtener una tasa de
crecimiento que permita proyecciones de la oferta de los servicios de

consultoria.

= Efectuar estudios constantes que permitan conocer las necesidades de
las empresas-clientes con el fin de ir evolucionando en el servicio

ofertado.

& Con la base de este estudio de mercado, se considera necesario realizar
un plan de negocios o formular un proyecto de inversién a nivel de
prefactibilidad completo, que permita tener una visidbn del panorama
empresarial en la linea de consultoria y asesoria para municipios
representativos econdomicamente en el pais, que coadyuven a mejorar
los condiciones informatico-administrativas de la MIPYME, fortaleciendo

su desarrollo y posicionamiento en el mercado empresarial.
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Xl.  ANEXOS

Anexo 1: Encuesta

ENCUESTA

La presente encuesta se realiza de acuerdo con la ley No. 896 "Ley de
Proteccion de Datos Personales" de Nicaragua, garantizando asi la
confidencialidad de la informacion proporcionada por los encuestados. Se ha
informa a los participantes acerca del tratamiento que se dara a sus datos
personales y se les asegura que toda la informacion recolectada sera utilizada
exclusivamente para fines de investigacion relacionados con la elaboracion de

una monografia.

La informacion obtenida sera de gran relevancia para lograr el objetivo de este
estudio de mercado, el cual se enfoca en evaluar la demanda potencial para la
creacion de una microempresa de consultoria de servicios informaticos y
administrativos en la ciudad de El Rama. Este estudio es realizado por
estudiantes de la carrera de Ingenieria de Sistemas de la Universidad Nacional
de Ingenieria (UNI-Juigalpa).

Instrucciones: Marque con una x la opcion de su preferencia

l. Datos generales

1.1. Actividad econémica de su microempresa:

a) Agricultura b) Industria c) Servicio d) Ganaderia e) Pesca f) Otro tipo

1.2. Estaregistrada e inscrita su microempresa legal en la Alcaldia:

a) Si[_] byNo [ ] c)Nosabe [ ]
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1.3. Numero de empleados que posee en su microempresa:
a) De3a6 b)De7al0 c)Dellal5 d)Del1l6a20 e)De2l1amas

—1 L

Il. Desarrollo de las variables

2.1. ¢ Cuantos afos tiene su microempresa en el mercado?

a) Menos de 1 afio b) 1-3 afios c) 3-5 afios d) 5-10 afios €) Mas de 10 afios.

— = 4

2.2. ¢ Utiliza medios tecnoldgicos para el manejo del negocio?

a)si [ ] byNo [ ] c) Muy poco [ ]

2.3. ¢Tiene personal capacitado que aporte al crecimiento de su

microempresa?

a)si [ ] byNo [__] c) Muy poco [ ]

2.4 ¢Su microempresa cuenta con manuales que documenten sus

procesos administrativos, operativos, funcionales y de control interno?

a) Si, cuenta con todos ellos b) Si, cuenta con algunos c¢) No, no cuenta

con ninguno. ] :l [

2.5. ¢Recibe asesoramiento de alguna empresa para el manejo de su

microempresa?

a)si [ ] b)No [ ]

2.6. ¢Conoce usted alguna microempresa de asesoria y consultoria

empresarial en esta ciudad?

a)si [ ] b)yNo [ ]

2.7. ;,Conoce que tipo de servicios puede obtener de una microempresa

consultora?

a)si [_] b)No [ ]
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2.8. ¢Estaria interesado/a en recibir asistencia de una empresa de
consultoria de servicios informéaticos y administrativos para su

microempresa?
a)si [ | byNo [ ] c) No estoy seguro/a [ |
2.9. ¢Qué tipo de servicio le gustaria recibir?

a) Servicios Informaticos b) Servicios administrativos c) Ambos.

[ ] [ ] [ ]

2.10. ¢Qué importancia le darian a una microempresa consultora que le

ayude a fortalecer tu negocio?

a) Muy importante b) Poco importante c) No necesario

[ ] [ ] [ ]

2.11. ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por recibir consultorias externas

en promedio?

a) U$600 .00  b) U$1,000.00  c) U$1,500.00  d) U$3,000.00 a mas

[ ]

2.12. ¢ Cree usted que con lacreacién de una microempresa de consultoria
de servicios informaticos y administrativos en El Rama beneficia el

desarrollo empresarial de la ciudad?

a)si [ | byNo [ ] c) No estoy seguro/a [_|
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2.13. ¢Cudl seria el principal beneficio que su microempresa podria
obtener de los servicios de consultoria de servicios informaticos y

administrativos?
a) Mejora de la eficiencia operativa [ |
b) Mejora de la gestion de datos y procesos [ |
c) Reduccion de costos [ ]
d) Incremento en la calidad de los productos o servicios [ |
e) Otro (especificar) [ |

2.14. ;Cual seria el mayor desafio para su microempresa en la adopcion

de servicios de consultoria de servicios informéticos y administrativos?
a) Falta de recursos financieros [ |
b) Falta de conocimiento y habilidades técnicas [ |

c) Falta de interés en la tecnologia [ |

d) Otro (especificar) [ ]

Muchas gracias
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Anexo 2: Listado de microempresas legalmente registradas en el registro

mercantil de El Rama

Tabla 12: Negocios Registrados de El Rama

Negocios registrados Alcaldia Municipal el Rama

No Descripcion Cantidad
1 | Pulperias 480
2 | Comedores 36
3 | Bancos 2
4 | Financieras 5
5 | Venta de ropa 80
6 | Venta de zapato 12
7 | Supermercados 1
8 | Minisuper 2
9 | Empresas de Palma 3
10 | Empresa de coco 1
11 | Empresas de Bambu 1
12 | Empresa de Cacao 1
13 | Matadero 1
14 | Cooperativa de Transporte 2
15 | Distribuidora 10
16 | Veterinarias 25
17 | Venta de ropa usada 110
18 Vendedores Ambulantes (se consideran las empresas que 150

distribuyen en el municipio, Ej. Bimbo, Coca Cola, Pepsi)

19 | Panaderias 22
20 | Venta de celulares 30
21 | Empresa de cables 1
22 | Empresa de telefonia 2
23 | Cooperativas de pesca 1

Total 978
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Anexo 3: Validacion del Instrumento
Guia para validacion de instrumentos por expertos
Datos generales

Nombre del Instrumento y a quien va dirigida: Encuesta dirigida a negocios de
Ciudad EI Rama

Nombre y apellidos del validador: Ing. Elier Rocha Solano

Titulo profesional: Ingeniero de Sistemas

Institucidén y cargo: Universidad Nacional de Ingenieria, coordinador de carrera

de sistemas

Fecha de Validaciéon: 02 de febrero 2023

CRITERIOS
CRITERIO DE
No . SIGNIFICADO
VALIDACION
1 |Pertinencia Esta adecuado a la realidad de la empresa
2 El contenido del instrumento corresponde con el
Coherencia objetivo de la investigacion
3 Las preguntas estan acordes a lo que se quiere saber
Importancia
4 _ Preguntas claras, concisas de acuerdo a la
Claridad _ y )
informacion que se necesita saber

86



Guia para validacion de instrumentos por expertos
Datos generales

Nombre del Instrumento y a quien va dirigida: Encuesta dirigida a hegocios de
Ciudad El Rama.

Nombre y apellidos del validador: Ing. Magaly Vega Delgado, maestra de

planta.

Titulo profesional: Ingeniero de Sistemas

Institucion y cargo: Universidad Nacional de Ingenieria,

Fecha de Validaciéon: 02 de febrero 2023

CRITERIOS
CRITERIO DE

No 3 SIGNIFICADO
VALIDACION

1 Pertinencia Congruente con la necesidad de la empresa

2 Coherencia Redaccion légica entre las preguntas

3 Importancia Relevancia que existe entre cada pregunta

4 _ Buena redaccion de las preguntas que transmite
Claridad

al lector
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Guia para validacion de instrumentos por expertos

Datos generales

Nombre del Instrumento y a quien va dirigida: Encuesta dirigida a hegocios de
Ciudad El Rama.

Nombre y apellidos del validador: Lic. Lester Anselmo Centeno

Titulo profesional: Licenciado en Ciencias de la Computacion

Institucidén y cargo: Universidad Nacional de Ingenieria, Docente.

Fecha de Validacion: 02 de febrero 2023

CRITERIOS
CRITERIO DE
No ) SIGNIFICADO
VALIDACION
1 Es pertinente ya que las preguntas estan enfocadas en
Pertinencia los objetivos de la investigacion.
2 . Las preguntas estan redactadas en base al tema en
Coherencia _
estudio.
3 Es importante, porque a traves de la aplicacion del
Importancia instrumento se recolecta la debida informacion para
satisfacer los objetivos.
4 _ Las preguntas son sencillas facilitando al lector la
Claridad y _
comprension de las preguntas del instrumento.
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Anexo 4: Analisis de los resultados de la encuesta

Tabla 13: Analisis de los resultados de encuesta

‘t‘} Sin titulol.sav [ConjuntoDatos1] - IBM SPSS Statistics Editor de datos
Archivo  Editar  Ver Datos Transformar  Analizar Grdficos  Ufiidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda
S G BLEIR K ET 21000
‘ Nombre Tipo Anchura Decimales.  Etiqueta Valores Perdidos | Columnas
1 P1 Numérico 12 2 1. ¢Cualesla... {1.00, Agrc... Ninguna 8
2 P2 Numérico 12 2 2. ;Estaregistr... {1.00, Si}...  Ninguna 8
3 P3 Numéco 12 2 3. ¢Cuantos e... {1.00,De 3 ... Ninguna 8
4 P4 Numérico 12 2 4.;Cuantos afi... {1.00,0-1a... Ninguna 8
5 P5 Numérico 12 2 5. jUtiliza medi... {1.00, Si}...  Ninguna 8
b P6 Numérico 12 2 6. Tiene perso... {1.00, Si}... ~ Ninguna ]
7 P7 Numérico 12 2 7.Sumicroem... {1.00,Si}...  Ninguna 8
8 P8 Numérico 12 2 8. ;Recibe ase... {1.00, Si}...  Ninguna 8
9 P9 Numénco 12 2 9. ;Conoce ust... {1.00, Si}...  Ninguna 8
10 (P10 Numérico 12 2 10.;Conace qu... {1.00,Si}...  Ninguna 8
11 P11 Numéico 12 2 11. ;Estariaint... {1.00, Si}...  Ninguna 8
12 P12 Numérico 12 2 12. jQuétipod... {1.00, Semi... Ninguna B
13 |P13 Numérico 12 2 13. ;Qué impor_.. {1.00, Muy i... Ninguna 8
1 P4 Numérico 12 2 14.;Cuanto est... {1.00, US60... Ninguna 8
15 |P15 Numérico 12 2 16.iCree usted... {1.00, Si}...  Ninguna 8
16 P16 Numérico 12 2 16. ¢ Cual seria... {1.00, Mejor... Ninguna 8
17 P17 Numérico 12 2 17.4Cuél seria ... {1.00, Falta ... Ninguna ]

Medida

o Ordinal

J Ordinal
d_l Ordinal
o Ordinal
ol Ordinal
J Ordinal
dj Ordinal
J Ordinal
o Ordinal
o Ordinal
o Ordinal
J Ordinal
ol Ordinal
J Ordinal
ol Ordinal
ol Ordinal
ol Ordinal

Rol
\ Entrada
\ Entrada
N Entrada
\ Entrada
\ Entrada
s Entrada
N Entrada
\ Entrada
 Entrada
\ Entrada
s Entrada
s Entrada
\ Entrada
s Entrada
\ Entrada
\ Entrada
s Entrada

1. ¢(Cudl es la actividad econdmica de su microempresa?

Descripcion Cantidad Porcentaje
Servicios 110 40.0
Otro 165 60.0
Total 276 100.0

2. ¢ Estéa registrada e inscrita su microempresa legal en la Alcaldia?

Descripcién Cantidad Porcentaje
Si 276 100.0
No 0 0.00
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3. ¢ Cuantos empleados tiene en su microempresa?

Descripcion Cantidad | Porcentaje
[De 11 a 15 110 40.0
De 16 a 20 56 20.0
De 21 a mas 110 40.0
Total 276 100.0

4. ¢ Cuantos afios tiene su microempresa en el mercado?

Descripcion

Cantidad

Porcentaje

10 a mas

276

100.0

1. ¢Utiliza medios tecnolégicos para el manejo del negocio?

[Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 16 5.8
No 112 40.5
Muy poco 148 53.7
Total 276 100.0

6. ¢ Tiene personal capacitado que aporte al crecimiento de su microempresa?

Descripcién Cantidad Porcentaje

No 55 20.0

Muy poco 221 80.0
Total 276 100.0
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7. ¢, Su microempresa cuenta con manuales que documenten sus procesos

administrativos, operativos, funcionales y de control interno?

[Descripcion Cantidad Porcentaje
No 110 40.0
Si con algunos 166 60.0
Total 276 100.0

8. ¢ Recibe asesoramiento de alguna empresa para el manejo de

Su microempresa?

[Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 45 80.0
No 221 20.0

Total 276 100.0

9. ¢ Conoce usted alguna microempresa de asesoria y consultoria

empresarial en esta ciudad?

[Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 0 0.00
No 276 100.0

Total 276 100.0

10. ¢ Conoce qué tipo de servicios puede obtener de una microempresa

consultora?

[Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 166 60.0
No 110 40.0

Total 276 100.0
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11. ¢ Estaria interesado/a en recibir asistencia de una empresa de consultoria

de servicios informaticos y administrativos para su microempresa?

Descripcion Cantidad Porcentaje
Si 231 83.6
No 16 5.80
No estoy seguro 29 10.6
Total 276 100.0

12. ¢ Qué tipo de servicio le gustaria recibir?

[Descripcion Cantidad Porcentaje
Servicios
_ - 25 9.0
informaticos
Servicios
o 13 4.7
administrativos
Ambos 238 86.2
Total 276 100.0

13. ¢ Qué importancia le darian a una microempresa consultora que

le ayude a fortalecer su negocio?

Descripcion Cantidad Porcentaje
Muy importante 166 60.0
Poco importante 55 20.0
No es necesario 55 20.0

Total 276 100.0
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14. ;Cuéanto estaria dispuesto a pagar por recibir consultorias externas en

promedio?

Descripcion Cantidad | Porcentaje
U$600.00 17 6.2
U$1,000.00 43 15.6
U$1,500.00 206 74.6
U$3,000.00 a mas 10 3.6

Total 276 100.0

15. ¢ Cree usted que con la creacién de una microempresa de consultoria de

servicios informaticos y administrativos en El Rama beneficia el desarrollo
empresarial de la ciudad?

Descripcion Cantidad | Porcentaje
Si 233 84.4
No 9 3.3
No estoy seguro (a) 34 12.3
Total 276 100.0

16. ¢Cual seria el principal beneficio que su microempresa podria obtener de los
servicios de consultoria de servicios informéticos y administrativos?

Descripcién Cantidad | Porcentaje
[Mejora de la eficiencia operativa 110 40.0
[Mejora de la gestion de datos vy
110 40.0

procesos
Incremento en la calidad de los

- 56 20.0
productos o servicios

Total 276 100.0
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17. ¢ Cual seria el mayor desafio para su microempresa en la adopcién

de servicios de consultoria de servicios informaticos y administrativos?

Descripcion Cantidad |Porcentaje

Falta de conocimiento y
- _ 276 100.0
habilidades técnicas
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