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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion busca conocer los factores que formaran
parte el éxito de la venta internacional del software “OPTIABI” de la empresa
OPTIMEDIOS al mercado de Ecuador, especificamente en la ciudad de Quito,

la cual cuenta con 102 épticas registradas.

El Pert no ha sido reconocido como un pais que sea potencia en la industria
de software, ya que no esta tan desarrollada en nuestro territorio a pesar de
contar con los profesionales capaces para ello, por lo que casos como el de
la empresa investigada contribuyen al crecimiento progresivo de este negocio
y a la especializacidon de la gestion de procesos administrativos por parte de
empresas con cadenas 0 sucursales que necesitan utilizar herramientas
informaticas o también llamadas tecnologias de informacién y comunicacion
(TIC) para el mejoramiento y control de cada una de sus sedes y sus procesos

administrativos.

Ademas se ha hecho énfasis en la intencién de aumentar la exportacién de
este servicio al pais vecino de Ecuador porque ha demostrado a través de
politicas de incentivacion un mayor crecimiento de su industria de software en
general, tanto en compra-venta y desarrollo de los mismos, por lo cual se
vuelve un objetivo atractivo no solo para el especifico nicho de mercado que
abarca “OPTIABI”, sino también para otras empresas peruanas que deseen

incursionar en la exportacion de sus programas.
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ABSTRACT

The present research work seeks to know the factors that will be part of the
success of the international sale of the software "OPTIABI" of the company
OPTIMEDIOS to the market of Ecuador, specifically in the city of Quito where
there are 102 Optics registered.

Peru has not been recognized as a country that is a power in the software
industry, since it is not so developed in our territory despite having the
professionals capable of doing so, so cases like the one of the company
investigated contribute to the progressive growth of this business and the
specialization of the management of administrative processes by companies
with chains or branches that need to use computer tools or also called
information and communication technologies (ICT) for the improvement and

control of each of their headquarters and their administrative processes

In addition, emphasis has been placed on the intention to increase the export
of this service to the neighboring country of Ecuador because it has shown
through incentive policies a greater growth of its software industry in general,
both in purchase-sale and development thereof. , which makes it an attractive
target not only for the specific niche market that includes "OPTIABI", but also
for other Peruvian companies that wish to venture into the export of their

programs.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION.

1.1. Informacion de la empresa.
Razoén social: OPTIMEDIOS E.IL.R.L.
RUC: 20553537780.
CllU: 72202.
Direccion legal: Jr. Cusco Nro. 412 Int. A (en 5to Piso Oficina 504 Int A).

URL.: http://www.optimedios.com/

La empresa Optimedios tiene existencia en el mercado de Opticas por mas de
10 afnos. Ofrece un software llamado Optiabi que permite controlar el historial
de pacientes, las ventas, inventarios, ingresos y egresos, compras a
proovedores, reportes, comisiones de los trabajadores, entre otras funcionas
adminsitrativas y se dedica a la consultoria para brindar soluciones
innovadoras para que la éptica sea mas productiva y eficiente.

El precio normal del software Optiabi es de $250 para el extranjero y S/ 800
para Perl. La empresa cuenta con un equipo altamente profesional que
realizan los servicios de implementacion, capacitaciones y soporte post-venta

del uso de software Optiabi.

Mision: Ser el mejor proveedor del servicio de software para épticas del
mundo, hemos establecido una cultura que apoya a los trabajadores de
nuestra empresa para que ellos puedan dar un servicio Unico.

Visién: Ser la empresa lider de servicio de software para Opticas en Perq,
reconocida por la calidad del servicio, innovacién y el talento de nuestros
trabajadores.

Valores de Optimedios:

e Liderazgo.

e Calidad.
e Integridad.
e Pasion.

¢ Responsabilidad.
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1.2. Realidad problematica.
El fomento de las tecnologias de la informacion y comunicacién (TICs) se ha
convertido en una meta estratégica para todos los paises sudamericanos que
estan en busqueda de un continuo progreso, los factores econémicos estan
vinculados directamente con ellas.
El uso de estas TICs han generado mejoras en los procesos de varios tipos
de negocios que se han enfocado en las ventas por internet o han empleado
gran parte de su fuerza comercial y de marketing dentro de los medios
virtuales.
En el Peru, el sector tecnolégico crece significativamente, 380 empresas
peruanas conforman el sector empresarial de software, el 56% de ellas, crece
un promedio de 21% anual, desde el afio 2010 el sector de servicios de
software presenta un crecimiento de 8.5%, esto se debe en gran medida a la
demanda de compafias financieras y telecomunicaciones.
Las cadenas de opticas han generado en el tiempo una excelente actividad
comercial en la ciudad de Quito, pero al no contar con un adecuado registro y
gestion de la informacion respecto a sus pedidos, ventas, productos en stock,
clientes frecuentes, entre otros; han venido generando inconcistencias al
momento de contrastar con su rentabilidad, procesos administrativos
repetitivos, informacion no real, entre otros.
Esto ha generado que las empresas busquen mecanismos que permitan un
registro de informacién sostenible y que influya en su comercializacién, como
la utilizacion de herramientas informaticas, por ejemplo, las hojas de célculos,
programas informaticos, entre otros, con el objetivo de poder sincerar la
informacion del registro comercial versus su rentabilidad obtenida.
Asi mismo, de las 102 cadenas de Opticas registradas dentro de sus 9 zonas
metropolitanas; el 30% de las cadenas han adquirido entre el 2018 softwares
especializados, lo que da a entender que son concientes que estas
herramientas mejoraran sus procesos administrativos y por ende su
rendimiento comercial ante la competencia y les brindara mejoras a futuro.
Este escenario genera potenciales prospectos y clientes que pueden adquirir
dichos programas con una previa capacitacion para la comprensién y correcto
manejo de estas herramientas informéticas que les permita realizar un buen

registro de la informacion, mejorando su rentabildad.
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Nuestra investigacion busca identificar cuales son los factores para el éxito de
la exportacion del software Optiabi de la empresa Optimedios a la ciudad de
Quito-Ecuador, debido a que la ciudad objetivo cuenta con una alta demanda
en la industria de Opticas con una ventaja de que la mayoria de estas
compafias son cadenas comerciales. Por ende, la empresa Optimedios
puede implementar el software y mejorar los procesos administrativos de las

Opticas.

1.3. Formulacion del problema.
1.3.1. Problema general:
e ¢ Cuadles son los factores del éxito para la exportacion del software

Optiabi de la empresa Optimedios al mercado de Quito - Ecuador?

1.3.2. Problemas especificos:

e ¢Como se desenvolvera el negocio del servicio de software a favor de
la exportacion del software Optiabi de la empresa Optimedios al
mercado de Quito - Ecuador?

o ¢De qué manera la demanda internacional favorecera la exportacion
del software Optiabi de la empresa Optimedios al mercado de Quito -
Ecuador?

e ¢En qué medida los acuerdos comerciales favoreceran la exportacion
del software Optiabi de la empresa Optimedios al mercado de Quito -
Ecuador?

e ¢ Cuadles son las posibles medidas para captar a las opticas que aun no
usen el software Optiabi de la empresa Optimedios en el mercado de
Quito - Ecuador?

1.4. Justificacion.
Es importante poder investigar los factores para éxito de la exportacion del
software “OPTIABI” de la empresa Optimedios al mercado de Quito - Ecuador
2019” porque nos permitira lograr obtener un mejor panorama para buscar la
mejora en cuanto a la comercializacion y la calidad de negociacion con otros

clientes potenciales de manera eficiente y eficaz en el mercado de software,
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1.5.

ademas este proyecto servirA como antecedente y aporte para las
organizaciones que exportan software tanto nacionales y extranjeros.
Asimismo, creemos que para seguir creciendo en el comercio se necesita una
mayor investigacion e inversion para la comercializacion del software en todo
el mercado Ecuatoriano.

Por otra parte, a partir del estudio de mercado ecuatoriano, se intenta destacar
que las empresas necesitan un mayor control de su negocio mediante un
software ERP que le ayude administrar mejor su negocio, aprovechando el
sector de Quito la gran demanda de software a todo nivel de Ecuador,
permitiendo crear negocios rentables.

Como profesionales, a través de este proyecto generaremos una recopilacion
de conocimientos aprendidos y desarrollados durante nuestra etapa
universitaria y por ello brindar datos y puntos clave de éxito al momento de
interesarse en incursionar e invertir en la exportacion de un software hacia
personas naturales y/o juridicas en busca de desarrollar su negocio en otros

paises.

Limitaciones.

Para la realizar esta investigacion se atravesaron diversas dificultades, una de
ellas fue el dificil ingreso y acceso a diferentes bibliotecas de universidades
tanto particulares como nacionales y tratar de conseguir la cantidad de libros
adecuados, para obtener una correcta informacion en la exportacion de
software hacia el extranjero. Ademas, debido al hecho que el rubro donde se
desenvuelve el servicio investigado no es uno tan estudiado debido a diversas
razones, no se ha podido encontrar antecedentes tan acercados a nuestro
tema de investigacion, ademas de infomacion estadistica variada que pueda
servir como base teorica y referencial para la presente tesis.

No se pudo viajar a Ecuador-Quito, pero se obtuvo informacion sensible tanto
de las cadenas de 6pticas presentes en Quito mediante encuestas virtuales,
las cuales fueron elaboradas a partir de la referencia de las encuestas del
trabajo de Huertas (2017), que se realizaron a través de dos programas
llamados anydesk y team viewer, como tambien se realizo una encuesta a la

empresa proveedora Optimedios.
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Fue complicado el ganar en poco tiempo la confianza de estas empresas para

gue nos apoyen con lo requerido.

1.6. Objetivos.

1.6.1. Objetivo general.

Determinar los factores del éxito de la exportacion del software
Optiabi de la empresa Optimedios al mercado de Quito - Ecuador.

1.6.2. Objetivos especificos.

Determinar el desenvolvimiento del mercado de software a favor
de la exportacion del software Optiabi de la empresa Optimedios
al mercado de Quito - Ecuador.

Determinar de qué manera la demanda internacional favorecera
la exportacion del software Optiabi de la empresa Optimedios al
mercado de Quito - Ecuador.

Determinar de qué manera los acuerdos internacionales
favorecera la exportacion del software Optiabi de la empresa
Optimedios al mercado de Quito - Ecuador.

Determinar de qué forma las medidas de captacion de clientes
favorecera la exportacion del software Optiabi de la empresa

Optimedios al mercado de Quito - Ecuador.
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CAPITULO 2. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes.
2.1.1. Antecedentes Nacionales.

Segun Huertas (2017), en su tesis titulada “Factores criticos de éxito para la
exportacion de servicios de software en el Marco de la Alianza del Pacifico”
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, para optar el titulo profesional de
Licenciado en Negocios Internacionales, tuvo como objetivo Determinar los
factores criticos del éxito para la exportacién del software en el marco de la
Alianza del Pacifico, La muestra no responde a un calculo probabilistico sino
a una investigacién cualitativa donde los participantes son un grupo
importante entre organismos publicos, privados, empresas exportadoras y
especialistas en el sector de exportacion de software, para ello se necesitaba
seleccionar entrevistados que nos pudieran ayudar a entender y a profundizar
mas sobre el tema de nuestra investigacion.

Entre los principales instrumentos que se utilizo fue la Entrevista a los actores
que participan directamente en el sector de software. Mediante Ia
investigacion se puede llegar a las conclusiones siguientes se valida la
hipdtesis en el cual la falta de una normativa afecta el incremento de la
exportacion de servicios de software del Pera en la Alianza del Pacifico, en el
Peru existe una norma que impulsan la exportacion de servicios, se cuenta
con el decreto supremo N°164-2016-EF, el cual exonera a la exportacion de

servicios del impuesto general a la venta (IGV)

Segun Huaman (2015), en su tesis titulada “Uso del Nuevo Régimen Unico
Simplificado para el incremento de la exportacion de software en el Peru”.
Universidad Cesar Vallejo tesis para optar el grado académico de Magister en
Administracién de Negocios y Relaciones Internacionales, tuvo como objetivo.
El objetivo general de la presente investigacion ha sido analizar como usar el
Nuevo Régimen Unico Simplificado para el incremento de la exportacion de
software en el Perl, desde un enfoque cualitativo, a nivel exploratorio y a
través del método de estudio de caso. Este estudio se ha realizado en el

campo del comercio internacional. La poblacion en el presente trabajo de
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investigacion se refiere las empresas peruanas que exportan software y
entrevistar 6 expertos en el tema.

Tiene como resultado la identificacion de 96 factores que impulsan el
desarrollo de la exportacion de software. Entre los principales instrumentos
qgue se utilizé en la investigacion es la encuesta dirigida a las 23 empresas
peruanas mas importantes que exportan software. Mediante la investigacion
se puede llegar a las conclusiones siguientes la creacion de un centro
empresarial que agrupe a las principales empresas desarrolladoras de
software y dedicadas a la Tl, asi como fomentar la creacién de mercado de

capitales de riesgo para financiar el crecimiento de esta industria.

Segun Melquiades (2017) en su tesis titulada “Implementacién de un software
integrado de tecnologia web y mévil para la mejora proceso de venta de
pasajes en una empresa de transportes”, para obtener el grado académico de
Maestro en Gestion de tecnologias de informacion de la escuela de Postgrado
de la Universidad César Vallejo, tuvo como objetivo demostrar la mejora del
proceso de venta de pasajes en una empresa de transportes con la
implementacion de un software integrado de tecnologia web y mévil. La venta
con el software integrado de tecnologia web y mévil consistia en realizar la
busqueda de la disponibilidad en la programacién de viajes, el registro de
datos de los clientes y la emisién de boletos. De esta manera se acorta el
tiempo del proceso debido a la combinacién de las tecnologias web y movil.
El tipo de estudio fue casi experimental, con una muestra de 208 unidades de
boletos del proceso de venta de pasajes. En consecuencia, el Grupo control y
el grupo experimental es de 104 elementos respectivamente. Los resultados
de ese trabajo indican que se logré mejorar el proceso de venta de pasajes
con la implementacién del sistema, disminuyendo el tiempo del proceso de
venta de pasajes a un 55.76% y el nimero de errores en un 91.55%. Al final
del estudio, el proceso de venta de pasajes depende tanto del tiempo
transcurrido durante la venta como de los errores que ocurren. En ambos
indicadores se han logrado mejoras en el proceso y se concluye que el
sistema informatico en plataforma web mejora el proceso de venta de pasajes

en la empresa Transzela.
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Segun Gutierrez (2017) en su tesis titulada “LA EXPORTACION DE
SERVICIOS EN EL PERU: REALIDAD Y PERSPECTIVAS” para obtener el
grado académico de Maestro en Derecho de la Empresa de la escuela de
postgrado de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, menciona que la
internacionalizacion de las empresas peruanas se constituye en una prioridad
para el desarrollo econédmico de nuestro pais y muchas de ellas lo han
logrado. No obstante se pudo observar que la mayoria se ha concentrado en
la exportacién de mercancias y pocas se han especializado en la exportacion
de servicios. En la investigacion se ha hecho notar la gran importancia que
tiene ese sector en la economia de los paises desarrollados y en algunos que
se encuentran en vias de desarrollo. Es por ello que las potencias mundiales,
como Estados Unidos e Inglaterra; ocupan los primeros lugares en los
rankings, mientras que paises latinoamericanos, como Brasil y México, tienen
una participacion significativa en estas estadisticas. El objetivo es plantear
una serie de propuestas para que el Peru se vuelva una potencia exportadora
de servicios en América Latina. Donde se definan una serie de conceptos
vinculados a esta actividad econdmica y también se presenten una lista de
tablas y cuadros estadisticos a nivel nacional y mundial. Se ha analizado la
normatividad internacional, como el Acuerdo GATS de la OMC y los TLC, que
regulan esta actividad. En consecuencia, se ha planteado el disefio e
implementaciéon de un régimen promotor y flexible para mejorar la
competitividad nacional en la exportacion de servicios. Se ha detallado el
crecimiento exportador en algunos sectores como las franquicias, los call-

centers, el software, el turismo y otras actividades.

Segun Balcazar (2016) en tu tesis titulada "LAS EXPORTACIONES NO
TRADICIONALES Y SU CONTRIBUCION AL CRECIMIENTO ECONOMICO
DE TUMBES, 1999 - 2014” para obtener el titulo profesional de Economista
de la Universidad Nacional de Tumbes, menciona que los resultados de la
investigacion mediante el analisis descriptivo-explicativo, muestran que las
exportaciones no tradicionales son mas significativas sobre el total de las
exportaciones al incrementarse 15 veces mas el valor de sus ventas desde

los afios 90, manteniendo una contribucion positiva al PBI de Tumbes.
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En los resultados del andlisis, se evidencia una relacion positiva entre las
exportaciones no tradicionales y crecimiento econémico. En la actualidad
tanto a nivel internacional como nacional, se han realizado diferentes trabajos
implementando modelos tanto tedricos como empiricos, que explican los
determinantes del Producto Bruto Interno y analizan los nexos que existen
entre esta y los diferentes ajustes del mercado en la economia; Es por tal que
existen muchos estudios desarrollados sobre este tema, en donde cada vez
mas se acrecienta el interés sobre la relacion entre las exportaciones y el
crecimiento econdmico al corto y a largo plazo. No obstante este tema es
importante para el desarrollo de estrategias, politicas de crecimiento y

desarrollo sostenido.

2.1.2. Antecedentes Internacionales.

Segun Spitaleri (2010), en su tesis titulada “exportacion de software a medida
a Estados unidos” Universidad del Aconcagua, tesis para otorgar el titulo en
negocios internacionales, tuvo como objetivo disefiar un plan de exportacion
para una empresa mendocina que se dedica al desarrollo de software, para
ingresar al mercado estadounidense., teniendo como poblacién Estados
Unidos que se estimaba la poblacion del pais en 300.000.000. Esta cifra
incluyé a 12 millones inmigrantes ilegales, su andlisis fue a través de un
agente que dispone de los contactos de distribucién o bien a través de un
socio comercial. Se utilizé un instrumento.

Acudir a una feria, como visitante 0 como expositor y asi poder tener un
feedback del producto y la situacion de mercado de primera mano. Mediante
la investigacién se puede llegar a las siguientes conclusiones este estudio
trata un tema de singular importancia como es el relacionado con las
exportaciones. En el mismo, es posible vincular a un territorio tan relevante
como lo es Estados Unidos con una de las industrias de mayor auge en la

provincia de Mendoza: las tecnologias en informatica y telecomunicaciones.

Segun Riafo (2014), en su tesis titulada “Beneficios tributarios en Colombia
por la exportacion de servicios de software” Universidad de Bogota Jorge
Tadeo Lozano, tesis para otorgar el titulo Especialista en Administracion y

Auditoria Tributaria, tuvo como objetivo principal determinar los beneficios
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tributarios en Colombia por la exportacion de servicios de software. Esta
investigacion es de tipo descriptiva y fue desarrollado en base a estadisticas
internacionales, tiene como poblacién pequefias y medianas empresas del
sector software colombiano, utiliz6 como instrumento una matriz en la cual
determinara los distintos analisis tributarios de Colombia. Mediante la
investigacion se puede llegar a las siguientes conclusiones retomando el tema
objeto de estudio, puede afirmarse que son muy relevantes los beneficios
tributarios en Colombia para la exportacion de servicios de software, razén por
la cual deberian ser aprovechados por mas empresas de las que actualmente
gozan de estos privilegios, pues sin lugar a dudas en este pais en materia de
tecnologia vale la pena invertir, innovar y exportar ya que se cuenta con el

apoyo del gobierno nacional.

Segun Sivila (2013), en su tesis titulada “Impacto de la economia argentina
sobre la exportacion de software y servicios informaticos” Universidad de San
Andrés, tesis para otorgar el titulo Licenciado en Administracion, tuvo como
objetivo principal relevar, describir y analizar el impacto que determinadas
variables econdémicas estarian teniendo sobre los factores de atraccion del
mercado argentino para el desarrollo de empresas exportadoras de SSI. En
esta investigacion es de tipo descriptiva, teniendo como poblacion la
economia Argentina en el mercado de Offshoring.

También se estudiara el comportamiento del indice de inflacion las variaciones
de los salarios y los movimientos del tipo de cambio. Se utiliz6 como
instrumentos la encuesta realizada a empresarios del SSI de la Republica
Argentina. Mediante la investigacion se puede llegar a las siguientes
conclusiones, De acuerdo a lo formulado en el objetivo principal del trabajo,
hemos relevado, descripto y analizado el impacto que determinadas variables
economicas estarian teniendo sobre los factores de atraccion del mercado
argentino para el desarrollo de empresas exportadoras de SSI.

Estas variables han sido inflacién, salario y tipo de cambio. Las politicas
econdmicas seguidas en los ultimos afios han creado el contexto para que el
factor de costos pese negativamente, por lo cual, es légico que el sector
empresarial perciba una relacion entre ambos factores y les de la misma

calificacion.
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Segun Proafio (2013), en su tesis titulada “Turismo e informatica (software)
como servicios de exportacion de Ecuador” Universidad Andina Simon
Bolivar, Sede Ecuador, tesis para otorgar el titulo Licenciado en
Administracion y Negocios Internacionales, tuvo como objetivo principal
determinar el nivel de turismo e informéatica para la exportacion del servicio de
software a Ecuador. En esta investigacion es de tipo descriptiva y se desarrollé
como instrumento el diagnostico industrial, socioeconémico, y andlisis del
mercado ecuatoriano, siendo su poblacion hoteles y restaurantes (incluidos
los servicios de suministro de comidas desde el exterior por contrato y
Servicios de agencias de viajes y organizacion de viajes en grupo/ Agencia de
viajes y turismo (incluidos los servicios mayoristas de organizacion de viajes).
Mediante la investigacién se puede llegar a las siguientes conclusiones: En
Ecuador, al sector servicios se le ha otorgado poca importancia y en
consecuencia ha estado excluido del analisis econdmico. El mismo que se ha
centrado en los sectores primario y secundario, a pesar de que en la practica
el comercio internacional ha demostrado su crecimiento y desarrollo, no solo
en los bienes si no en materia de servicios que forman parte de las diversas
estructuras productivas y que han sido impulsados por varios paises

independientemente de su nivel de desarrollo.

Segun Marin (2013), en tu tesis titulada “Evaluacion de Estrategias de
Crecimiento en la Industria del Software en Colombia con Dinamica de
Sistemas” para obtener el grado de Magister en Ingenieria de Sistemas de la
Universidad Nacional de Colombia, menciona que la Industria de Software ha
presentado un crecimiento notorio a nivel mundial, evidenciado en la
existencia de intereses gubernamentales, académicos y empresariales, que
apuntan a que esta industria sea un factor central de desarrollo econémico.
La industria tiene como base el conocimiento, la innovacion, la diferenciacion
y los servicios, donde el éxito de paises de economias emergentes, impulsa
la atractividad para que nuevos paises incursionen en este sector industrial.
Colombia como pais de economia en desarrollo ha incursionado en esta
industria presentando un crecimiento moderado y por debajo de lo esperado.

El sector podria impulsarse a través de la inversion en capacidades de
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2.2.

innovacion tecnolégicas como solucion a las barreras que limitan el
crecimiento y al conocimiento limitado de la dinamica y complejidad de la
industria. En este trabajo se presenta el analisis y la caracterizacion de la
Industria del Software en Colombia, comparado con el desarrollo de esta
industria  en algunos paises de ingreso tardio, especialmente de
Latinoamérica. Para esto, se desarrollo un modelo de simulacion con
Dinamica de Sistemas que permite evaluar los efectos de realimentacion de
las variables de la industria y el efecto directo en el crecimiento de las ventas,
ocasionado por la inversiébn en capacidades de innovacién tecnoldgicas,
especificamente la [+D, mercadeo y direccionamiento estratégico. Las
simulaciones muestran que la inversion en capacidades de innovacion,
incrementan el nivel de ventas en porcentajes entre el 20% y 30%, con mayor
efecto, al incrementar la inversion a niveles de inversion de referencia. Lo
anterior permite establecer la relacion de que a mayor inversion en estas

capacidades, mayor efecto sobre las ventas.

Bases teoricas.
A continuacién, se definiran algunos conceptos basicos que estan

relacionados con el trabajo de investigacion:

2.2.1. Exportacion.

Segun Bahamonde (2015), indic6 que la exportacién significa un intercambio
legalizado de productos y/o servicios a distintos paises con el proposito de
satisfacer una necesidad. Existen dos tipos de exportacion: la definitiva se
define que es la salida del producto o servicio del pais exportador hacia el
extranjero y es por tiempo ilimitado. Y la temporal se define como la salida de
los productos o servicios del pais exportador hacia el extranjero con tiempo

limitado ya que se encuentran con una finalidad.

2.2.2. Exportacion de servicios.

Los servicios son prestaciones pagadas por un extranjero, que a diferencia de
los productos no se pueden tocar, y sirven de beneficio para los ciudadanos
que lo adquieren ya que estan en todas sus actividades a corto, mediano o

largo plazo. (Gonzales,2017).
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Cuando se concreta las exportaciones de servicio es recomendable conocer
el Pais donde sera exportado y tener proximidad con el consumidor para una
correcta modalidad de exportacion de servicios. (Gonzales,2017).
e Comercio trans-fronterizo: Significa que el bien o servicio tiene un
abastecimiento en el pais de origen y un acuerdo en el pais extranjero
e Consumo en el extranjero: Es el servicio que el ciudadano extranjero
consume en el Pais de origen como alimentacion, turismo entre otros.
e Presencia Comercial: Cuando un ciudadano en el Pais de origen tiene
un establecimiento estable en el Pais extranjero para ofrecer un
servicio.
e Entrada fisica y temporal de personas: Cuando varios ciudadanos en
el Pais de origen se van con un fin a un Pais internacional para ofrecer

un servicio.

Nuevas condiciones de ley para la exportacidén de servicio.
¢ Que exista un contrato oneroso y que se pueda comprobar mediante
un certificado de pago.
¢ Que el ciudadano que decida exportar sea domiciliado del Pais de
origen.
e Que el ciudadano que recibira la exportacion del servicio no sea
domiciliado en el Pais del exportador.

¢ El servicio exportador tenga un lugar en el extranjero.

2.2.3. Importancia de los servicios.
Segun Torres (2016), indic6 que las exportaciones de servicios a nivel
internacional han incrementado alrededor del 11% en los dltimos diez afios.
Por ello, las ventas de servicios hacia el exterior han subido, en el afio 2015
se registraron alrededor de US$ 6226 millones en negocios concretados,
especialmente en turismo con US$ 3320 millones, con una tasa de
crecimiento del 11%, también se registraron una mayor cantidad de ventas en
los servicios de transporte con US$ 1376 millones con una tasa de crecimiento
del 13% vy finalmente en otros rubros de servicios se registr6 US$ 1530

millones con una tasa de crecimiento del 13%.
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En Peru, la exportacion de servicios es muy demandado ya que hay mucha
competitividad en los costos, por ello las ventas estan en incremento porque
son muy atractivos en el mercado internacional, por ende, el cliente siempre
tiene opciones para elegir un mejor servicio de distintas empresas, el trabajo
de las empresas es darle un perfeccionamiento al servicio para que se adecue
a las necesidades de los clientes potenciales, ya que ellos van a adquirir el
servicio que mejor se les adecue.

La competencia en estos Ultimos afios en el sector de servicios esta cada vez
en aumento, las empresas para ganar clientes facilmente ofertan los servicios
para una mayor demanda, otras empresas estudian las necesidades de los
clientes para ofrecer un valor agregado que se adecue a ellos, Los
competidores se basan especificamente en calidad y precio para que los
clientes tengan una diferenciacion de cada empresa que ofrece un servicio.
En estos tiempos los clientes no solo buscan calidad y precio sino confianza
eso engloba un trato personalizado que enganche al cliente, un contrato legal
de por medio para la seguridad del cliente, la rapidez de la entrega del servicio

y un agradable ambiente laboral.

Si la compaiiia tiene esas cualidades el cliente no dudara en adquirir dicho
servicio varias veces, también influye en las recomendaciones que el cliente
pueda dar a la compafiia para que asi obtenga mayor acogida y se pueda

lograr una ventaja competitiva diferenciandose de los demas.

Para tener un servicio de calidad la empresa debe cumplir todos sus objetivos
planteados, tener personas capacitadas para brindar el servicio y tener
mayores resultados finalmente se debe adaptar a las necesidades del cliente

para una mayor satisfaccion.

Segun Verdu (2013), indicé que todos los colaboradores dentro de una
empresa deben de tener ciertas habilidades para interactuar con una mejor
responsabilidad con los clientes, estas habilidades son:

e Veracidad: Todo colaborador debe manejar seriamente todos los

asuntos comerciales de las compafiias.

LLANOS ROTONDO, JUAN DIEGO; PINADO CABRERA, ROSSMERY MARISOL Péag. 25



e Iniciativa: El personal debe ser dinamico y resolver las dudas
rapidamente del cliente.

e Ambicion: El personal debe tener el deseo de crecimiento constante en
su area de trabajo.

e Autodominio: El personal debe tener control de sus emociones en
situaciones dificiles.

e Disposicion de servicio: El personal tiene que ayudar s sus clientes en
todo momento de forma entregada (opcional).

e Cooperacion: Todo colaborador debe interactuar en conjunto para
lograr llegar a todos los objetivos de la compafiia.

e Enfoque positivo: El personal tiene que tener la capacidad de ver los
problemas con optimismo.

e Imaginacion: El personal debe tener la capacidad de dar nuevas idas
al cliente al momento de negociar.

e Recursos: El personal debe tener la capacidad de salir airoso en
situaciones de peligro al momento de negociar.

e Aspecto externo: El personal deber brindar una buena impresién ya que

es una buena inclinacién hacia la compra del cliente.

El cliente valora la calidad y el buen servicio por parte del personal de las
empresas y una buena sugerencia puede mejorar el negocio de forma positiva
para obtener mayores ventas. Toda prestacion de servicios debe satisfacer
las necesidades de los clientes respecto a la calidad, cantidad y precio.

Las empresas deben brindar servicios personalizados para las exigencias de
los clientes ya que ellos se sentirdn mas comodos. Debido a esto, garantizan
la competitividad de la compafiia para que siga surgiendo en el mercado. La
calidad en la atencion hacia el cliente es una forma que involucra a todos los
trabajadores de la empresa con su respectiva estrategia de calidad en los
servicios que brindan. Cada segmento de mercado debe tener un servicio

adecuado ya que no todos cuentan con las mismas necesidades de mercado.
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Regimenes aduaneros de exportacion: Se define que las exportaciones son

las salidas de las mercancias al pais destino con un transito libre.

Los regimenes aduaneros son:

Exportacion definitiva: Significa que, al momento de la exportacion de
los productos o servicios a otros paises, las mercancias se
nacionalizan de manera inmediata para el libre movimiento en el
mismo pais exportado sin ninguna restriccion.

Exportacion temporal para el perfeccionamiento pasivo: Significa que
al momento que se realiza la exportacion de los productos o servicios
nacionalizados hacia el extranjero, es para una trasformacién de las
mercancias para que dentro de un determinado tiempo se vuelva a
reimportar con su nuevo aspecto.

Exportacion temporal para la re-importacion en el mismo estado:
Quiere decir que al momento que se realiza la exportacion de los
productos o servicios hacia el extranjero no es necesario realizar una

transformacion de las mercancias para ser importado mas adelante.

2.2.4. Las Ventajas y desventajas de la exportacion.

Segun Arteaga (2015), indicé cuales son las ventajas y desventajas al

momento de realizar una exportacion.

Las ventajas de una exportacién.

Mediante una exportacion, la empresa tiene una gran cantidad de
cartera de clientes. Por ende, disminuye los clientes comunes
nacionales que se obtuvieron en el pais nacional.

Mediante la exportacibn se puede garantizar mejores ganancias
obtenidas anteriormente en los mercados nacionales.

Al realizar una exportacion de productos o servicios, se obtiene
muchos beneficios, uno de ellos es el reconocimiento de la marca en
otros paises.

Cuando se exporta a un mercado internacional el producto o servicio
tendra una mejor duracion en el extranjero ya que mediante un estudio

de factibilidad hay mayor cartera de clientes.
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A realizar la exportacion las empresas en un mercado internacional
pueden bridar algunos beneficios.
Mediante la exportacidon la empresa tiene una mejor imagen hacia sus
clientes sobre su negocio ya que realizo exportaciones 6ptimas a
dichos mercados internacionales.
La exportacion ayuda a las empresas a ganar mayor competitividad
en los mercados internacionales.
Mediante la exportacion se permite estudiar algunos mercados para

asi obtener mayores ingresos.

Desventajas.

Al realizar una exportacion, se complica porque es una marca nueva
para los clientes. Por esto, se busca encontrar un producto o servicio
parecido en otros paises para un mayor rango de captacion.

Cuando se exporta mayormente el area logistica es mucho mas
complicado en un mercado internacional que en el nacional ya que se
requiere mayor informacion.

Al momento de exportar las normas en un pais extranjero son mas
complicados porque se requiere mayores certificados de calidad
cuando se exporta un producto o servicio.

Cuando se realiza una exportacion, algunas compafias no tienen la
experiencia suficiente. Por ello, toman un canal de distribucion
inadecuado para la mercancia hacia el pais objetivo.

Al momento de realizar una exportacion a un mercado internacional
se necesita un estudio como un plan estratégico para saber si ese
producto o servicio es factible en el pais destino y por ende es un
costo extra.

Cuando se realiza una exportacion es complicado ya que en el pais
nacional las normas tanto legales como economicas y politica son
distintas a un mercado internacional.

Cuando se exporta y no se conoce el idioma del pais destino se

necesita una contratacién de un personal especializado en idiomas.
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o Cuando la empresa realiza una exportacion se necesita mayores
elementos de comunicacion para una mejor promocion en un mercado
internacional.

o Cuando se exporta la empresa necesita distintos tipos de

financiamiento al nacional.

La exportacién indirecta: Una de las ventajas es que el intermediario facilita
las transacciones de negocio en los mercados internacionales, los costos son
relativamente bajos, ya que solo se necesita de un broker y al momento de la
exportacion se evita una pérdida de productos o servicios ya que los brokers

se encargan de buscar negocios 6ptimos.

Desventaja de la exportacién indirecta: Todo tipo de negocio no se puede
realizar sin la intervencion del tercero. ya que es importante que se cuente con

una opinion extra.

2.2.5. Definicion de software.

El software es un programa que tiene la capacidad de realizar varios tipos de
funciones mediante una base de datos que fisicamente esta dentro de su
computadora o hardware.

Los software se clasifican por su uso, ya sea como base, de utileria o de

aplicacién. (Tejeda, 2013)

2.3. Definiciéon de dimensiones.

2.3.1. Industria del servicio de Software en Ecuador.
Segun la Escuela Superior Politécnica del Litoral ESPOL (2017), en Ecuador
la industria del software genera 500 millones de dolares americanos (0.5% del
PBI) en cuanto a ventas, con un crecimiento anual de alrededor de 17%
obtenido durante los ultimos 7 afios. La provision de servicios informaticos que
equivalen al 53% del total, conforma la actividad mas influyente. Ademas que
las ventas de software al sector estatal oscila alrededor del 22% del total.

Segun Magaly silva, Ministra de comercio exterior y turismo (Mincetur), indica

LLANOS ROTONDO, JUAN DIEGO; PINADO CABRERA, ROSSMERY MARISOL Pag. 29



gue la comunidad andina (CAN) eliminé lo aranceles de todos los productos y
servicios importados desde Bolivia, Colombia y Peru. Esta decision fue
tomada por la secretaria de la Comunidad Andina ya que vulnera el libre
comercio que se firmo entre todos los socios del acuerdo cartagena para

agilizar el comercio entre los paises.

La industria del software se ha vuelto una de las columnas de la economia
digital al poseer la capacidad de generar efectos multiplicadores importantes
sobre otros campos. Alrededor de 700 empresas conformadas en su mayoria

por Pymes representan la industria local ecuatoriana.

Los elementos a considerarse para la industria ecuatoriana son: estrategia de
priorizacion de compras publicas, mayor incorporacién de tecnologia a
procesos operativos, aplicaciones enfocadas en rubros claves del pais y
mayor importancia de las regiones para negocios de marcas tecnoldgicas de

capital extranjero.

Factores que influyen en el incremento de ventas de software.

De acuerdo a Prom-Peru (2011), la composicion empresarial de Ecuador
respecto al software es 35% de capital nacional y el 65% de capital extranjero,
y se genera alrededor de 242 millones de ddlares en ventas netas.

Las ventas del software ecuatoriano se han incrementado en un 30% en los
altimos 10 a 15 afios. Gracias al primer estudio de la industria del software en
Ecuador, se analiz6 que la mayoria del software desarrollado en suelo
ecuatoriano estaba destinado para el mercado interno. El 70% de las
empresas ecuatorianas no exportaban, lo que suponia una falta de incentivos
para estas empresas y la carente elaboracién de planes de exportacion a
paises prospecto.

El aumento de la venta de software Optiabi en las Opticas es debido a que
simplifica el proceso de creacidon de productos, ingreso y salidas de
mercaderia, y gestion de almacenes. Ya sean monturas, lentes de sol, lentes
de contacto, estuches o accesorios. Mantiene un registro de ventas

ordenado,selecciona los productos comprados, programe las fechas de
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entrega y cobre con efectivo o tarjeta,todo desde un mismo lugar y enlaza de
manera facil y rapida todas sus ventas de lentes con los pedidos que haga al
laboratorio. Controle los pagos que se hacen a sus proveedores y no pierda
de vista ninguna transaccion.

Segun Andrade (2014), Ecuador ha tenido un crecimiento constante en cuanto
a desarrollo de software y la venta del mismo, donde los principales productos
se encuentran en sectores de alto ingreso economico como: financiero
bancario, administrativo contable, programacion de lenguaje informético y los
mas recientes como el E-learning.

El factor gobierno tambien entra a tallar en este mercado con sus politicas de
actualizacion de los sistemas de gobernabilidad, ya que genera mayor
competencia interna para la adquisicion de las concesiones por parte del
estado hacia estas empresas de indole informatico.

Ademas se tiene que tener en cuenta que las empresas que estan dentro del
rubro de salud, de una u otra forma, siempre buscaran estar mas organizadas
y actualizadas en cuanto a sus procesos administrativos para equiparar su
pericia y conocimiento en su campo laboral, en este caso lo relacionado a la

oftalmologia y Optica estética.

Cadena de valor de la industria del software.

De acuerdo a lo escrito por la ESPOL (2017), la cadena de valor de la industria
global ha sido sujeta a varios cambios importantes en los sectores que estan
mas cerca al cliente final, los cuales han sido afectados por la ampliacién de
mayor cantidad de opciones en la distribucion via internet, lo cual ha generado
nuevos modelos de negocios donde se ofrece no solo el software sino también
la plataforma informatica con un servicio post-venta mas desarrollado y
actualizado.

Los eslabones iniciales de la cadena de valor tienen en primer lugar a la
interaccién de los insumos utilizados para el desarrollo del software:

Insumos de nivel 1.

Insumos de nivel 2.

Procesos-resultados.

Mercadeo y distribucion.
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e Servicio Post venta.

Segun el Ministerio de Industria (2012), la cadena de valor del software
contiene una naturaleza estratégica ya que da la posibilidad mediante la
tecnologia informatica, mejorar de manera trasversal productos y procesos
para todas las ramas productoras.
La cadena de valor se conforma de tres segmentos, y se muestra ordenado
de la siguiente manera:
e En primer lugar, el desarrollo de los productos y servicios
e A partir del punto anterior, se efectia la produccion de servicios y
bienes.
e Para terminar desarrollando el plan de comercializacion en el
mercado interno y externo.
Se conoce que el crecimiento sostenido de la cadena de valor de software
tiene que poseer recursos humanos altamente eficaces y capacitados. Para
ello es imperante el avanzar con la formacidn constante de profesionales para
revestir la estructura de tendencia en este tipo de empleos. Ademas, se debe
seguir profundizando las politicas estatales de recursos humanos mediante
becas y convenios que agilicen la instruccién en ciencias informaticas como
la disponibilidad de estudio de estas carreras en diversas partes del pais

interesado.

2.3.2. Demanda Internacional.
2.3.2.1. Demanda del servicio de software.
La industria que desarrolla software y abarca la distribucion de servicios de
informatica conforman parte de la denominada economia de la informacion,
generando los cimientos sobre las que se basa la operacion de las nuevas
tecnologias de informacién y comunicacion (TICs).
Su contribucién en la economia de los paises es mayor respecto a las
inversiones, produccion y rango de empleo generado, ademas de ser
una actividad cuya relacion con las demas actividades econémicas va
en aumento al generar la infraestructura tecnoldgica sobre la que se
realizard la modernizacién y tecnificacion de sus operaciones.
(Escuela Superior Politécnica del Litoral ESPOL, 2017)
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El sector de software ha ido creciendo a la par del sector de de las
telecomunicaciones y se le atribuye este acontecimiento a la Asociacién
Ecuatoriana de Software, AESOFT la cual es una organizacion privada sin
fines de lucro creada en mayo de 1995 en Quito, Ecuador. La misma abarca
a empresas que produce, desarrollan y distribuyen software asi como
compafiias dentro del rubro prestacion de servicios informéticos relacionados
con el software y la tecnologia. Esta organizacibn es miembro de la
Asociacion Latinoamericana de Entidades de Tecnologia Informatica “ALETI”
y de la Asociacion Mundial de Tecnologia (WITSA). (Palomeque & Ramirez,
2012)

Debido a la alta demanda la exportacion de software tiene mayor acogida que
los bienes en el afio 2015 la exportacion sumo $6,226 millones contra bienes

que sumo 33.246 millones.

2.3.3. Acuerdos comerciales entre Peru y Ecuador.

Ambos paises sudamericanos cuentan con diversos tratados bilaterales y en
conjunto con otros paises de la region. De acuerdo al Ministerio de Comercio
Exterior y Turismo (s.f), la Ministra Magaly Silva y sus colegas de cargo
ecuatorianos, firmaron un “Convenio de facilitacion de Comercio en materia
de Obstaculos técnicos” que permitird a los dos paises, un mayor flujo de
comercio bilateral evitando barreras técnicas dentro de la Comunidad Andina
(CAN).

Este acuerdo esta enfocado en pequefias y medianas empresas peruanas
que buscan tener los sellos o aprobaciones por parte de las entidades
ecuatorianas para ingresar sus productos o servicios a su pais y acelerar las
revisiones o controles para ello, evitando la ralentizacion del comercio e

incentivando el uso de nuevos instrumentos técnicos de conformidad.

Ademas ambos paises cuentan con un Tratado de Libre Comercio (TLC)
vigente desde el 01 de Agosto del 2011 por lo cual tienen una desgravacion
total CIF en cuanto a productos originarios y de los Derechos Especificos

Variables y pagando el IGV, IPM e ISC segun correspondan los casos
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especificos; siendo imperante la presentacion del Certificado de Origen.
(SHCEX & SUNAT, s.f.)

Evolucion del comercio Perd-Ecuador y con el Mundo, 2010-2014 y Ene-Mar 2015
{UsS Millones)

2010 2011° | 2012 2013 2014 | EneMar
2015
Comercio Ecuador - Mundo
Exportaciones (FOB) 17 415 22 345 23 765 24 8A8 25732 4 892
Importaciones (CIF) 20 591 24 286 25 304 27 146 27 739 & 107
Saldo Comercial (¥-M) -3 176 -1541 -1539 -2 298 -2 007 -1 214
Comercio Perd - Mundo
(A)|Exportaciones (FOB) 35 806 46 319 46 359 42 567 38 489 7 804
(B) |Importaciones (CIF) 29972 37 904 42 169 43 327 42 197 9 449
Saldo Comercial (%-M) 5834 8415 4 190 -761 -3 707 -1 645
Comercio Peru - Ecuador
(C) |[Exportaciones (FOB) 816 838 929 967 263 197
(C)/(A) 2,3% 1,8% 2,0% 2,3% 2,2% 2,5%
(D) {Importaciones (CIF) 1423 1878 2012 1930 1774 166
(D)/(B) 4, 7% 5,0% A4 8% 4. 5% 4,2% 1,8%
Saldo Comercial (X-M) -608 -1 040 -1 084 -963 -911 31

Fuente: FMI-IFS [cifras de exportaciones e importaciones 2010-2014 para Ecuador), OMC (cifras de exportaciones e importaciones 2015 para Ecuador) y
SUMAT [cifras de exportaciones e importaciones 2010-2015 para Peru)
Elaboracion: MINCETUR-OGEE-DEEI

Respecto a lo concerniente con el software de administracion de Opticas que
vende OPTIMEDIOS al mercado ecuatoriano, al tratarse de un servicio virtual,
las barreras de comercio son aun mas delgadas, debido a que tanto la
transaccion del cliente con la empresa se hace a traves de transferencias
virtuales y las asesorias y capacitaciones se llevan a cabo por medio de video-
conferencias, dando como resultado la misma prepracion y uso correcto del

servicio brindado a las é6pticas ecuatorianas.

2.3.4. Medidas de captacién de clientes.

La empresa Optimedios cuenta con diez trabajadores con experiencia en
telemarketing y en ventas, que se encargan de buscar a los clientes
potenciales mediante llamadas y visita de campo en lima y provincia para
registrarlos en la base de datos de la compainiia y finalmente ofrecer los dos
paquetes del software Optiabi. Al tratarse de la primera parte de una cadena
de acciones a tomar para obtener la mayor cantidad de tratos posibles, existe
mayor énfasis en el cumplimiento de metas por parte de esta area. Siguiendo
ciertos pasos para mejorar el e-commerce de la empresa, Alcocer (s.f.)

enfatiza que se debe emplear la usabilidad web, el “escaparate de productos
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0 en este caso, servicios; el “carrito de compras”, las clasicas ofertas y
promociones, y por ultimo la captacion por mailing. Estos 5 elementos reunen
una estrategia de mayor difusion del servicio a venderse, por lo cual mejoraria
las ventas de la empresa si se administran de manera eficiente. Ademas,
retomando el enfoque de la dimension, el objetivo esta en difundir el software
en mercados extranjeros, por lo cual la calidad con la que se brinde y soporte
el servicio es primordial para la fidelizacion de los prospectos. Se debe crear
un habito de compra en los clientes debido a que estos van a generar: mejores

pedidos, ahorro de costos y recomendaciones a sus contactos.(Lissen, 2013)

Figura 2: Captacion de nuevos clientes

Proceso de captacion de nuevos clientes

o ® )
‘e® o
& [+
BBDD CLIENTES = Andlisis de datos Estrategia de Herramienta comercial CAPTACION
® 550D E;TERNAS Estudio de Potencial captacién de visitas a clientes DE CLIENTES
D) ®

00
N

Creacion de una Unica Analisis de todo nuestro - ¢ Coémo debe ser la Facilitar al equipo de ventas
base de datos de universo de clientes y aproximacién a nuestros una herramienta de ayuda
clientes, limpia y estimacion del potencial clientes potenciales? que optimice las rutas de
actualizada de ventas de cada uno - ¢ Qué frecuencia de visitas visitas a clientes

necesitan?

- ¢ Cuadl es la distribucién

légica de las areas de venta?

- ¢ Qué estrategias de

marketing vamos a emplear?

Fuente: http://www.involve.es/proceso-captacion-de-nuevos-clientes/
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CAPITULO 3. HIPOTESIS.
3.1. Planteamiento de la hipotesis.

3.1.1. Hipétesis General

e EIl conocimiento y dominio de la Industria de Software en Ecuador,
la cadena de valor de la industria del software, los acuerdos
comerciales entre Pert y Ecuador y las medidas de captacion de
nuevos clientes son los factores que marcaran el éxito de la
exportacion del software “OPTIABI” de la empresa Optimedios.

3.1.2. Hipotesis especificas

e La industria del software en el mercado ecuatoriano marca el
precedente y el entorno apto en donde se desenvolvera la
exportacion del software “OPTIABI” de la empresa Optimedios.

e La demanda internacional de software por parte de paises
latinoamericanos generara participacion de la empresa Optimedios
para la exportacion del software “OPTIABI” al mercado de Quito-
Ecuador para el afio 2019.

e Los acuerdos comerciales que tienen Peru y Ecuador ayudaran a la
agilizacion de la exportacion del software “OPTIABI” de la empresa
Optimedios al mercado de Quito-Ecuador para el afio 2019.

e Mejores medidas de captacion de clientes y el mejoramiento del
servicio post-venta ayudara a la mayor exportacion del software
“‘OPTIABI” de la empresa Optimedios al mercado de Quito-Ecuador
para el afio 2019.

3.2. Variables.

3.2.1. Variable independiente:
Factores del éxito.
3.2.2. Variable dependiente:
Para la exportacion software “OPTIABI” de la empresa Optimedios.
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CAPITULO 4. METODOLOGIA.

4.1. Tipo de investigacion.

Investigacion descriptiva.

4.1.1. Segun su enfoque.

La tesis tiene un enfoque cualitativo. Segun Hernandez, Fernandez y Batista
(2010), indicé que un tema de investigacibn con enfoque cualitativo
selecciona informacion que esta basada en observaciones de respuestas
abiertas para finalmente interpretar los resultados. En la investigacion se
solicita conocer las opiniones de todos los participantes de las épticas de
Quito-Ecuador involucrados con el software para descubrir cuales son los
factores para el éxito de la exportacion del software “OPTIABI” de la empresa
Optimedios al mercado de Quito-Ecuador 2019.

La informacién se obtuvo mediante encuestas que nos ayudd a recopilar
resultados y obtener una conclusion respecto a los factores para el éxito de

la exportacion del software.

4.1.2. Segun su alcance.

La tesis tiene un alcance descriptivo.

4.2. Disefo de lainvestigacion.

La investigacidn es cualitativa no experimental.

4.2.1. Unidad de estudio.
Numero de factores (04) para la exportacion del servicio de la empresa

estudiada.

4.2.2. Poblacion.
102 Opticas dentro de la ciudad de Quito-Ecuador.
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4.2.3. Muestra.
Los participantes son un grupo importante entre las Opticas de Quito-
Ecuador involucrados con el software Optiabi. Seleccionamos a 150

entrevistados para que nos ayuden con nuestra investigacion.

4.3. Técnicas, instrumentos y procedimientos de recoleccion de datos.
Para la recolecciéon de datos de la empresa Optimedios — Lima y las Opticas
de la ciudad de Quito-Ecuador, se van a evaluar los indicadores
mencionados en la matriz de consistencia para tener informacién acerca de
la tendencia de ventas a otros destinos internacionales (por parte de
Optimedios) y el proceso de importacién que hacen las empresas de opticas
guitefias para obtener el software OPTIABI. Para ello, el estudio es de forma
cuantitativa mediante el aporte por parte del gerente general de Optimedios
en cuanto al crecimiento de su exportacion al pais referente (México) y al
pais destino (Ecuador) y cualitativa mediante el uso de la entrevista y
cuestionario para la recopilacion de informacion por parte de las épticas que
son clientes o prospectos de la ciudad de Quito-Ecuador. La entrevista se
realizO con preguntas semi-estructuradas basada en el tema de
investigacion, las preguntas son estructuradas con anticipacion y enviadas
mediante dos programas llamados anydesk y team viewer a los participantes
involucrados con el software.
Se designé los siguientes pasos para recolectar datos.
e Se realizdé una investigacion para tener los indicadores que son:
Mercado de software, demanda internacional, acuerdos comerciales
y medida de captacién de clientes.
e Selecciénanos la poblacién y muestra para el estudio de la variable.
e Se decidid que el instrumento debe ser encuesta por nuestra
variable para la recoleccién de datos.
e Decision del dia y quien va a recolectar los datos mediante el

instrumento.

4.4. Métodos, instrumentos y procedimientos de analisis de datos.
Para el andlisis de datos hemos decidido usar cuadros estadisticos para
analizar la tendencia de la demanda de OPTIABI y el analisis puntual con
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denominadores en comun que se encuentren en las encuestas contestadas
con la finalidad de obtener resultados Optimos y de esta manera realizar un

adecuado trabajo de investigacion.

e Fuentes Primarias.
Las entrevistas realizadas hacia las empresas de Opticas de Quito-
Ecuador con el apoyo de dos programas grabados mediante team
viewer o anydesk, asi nos permite seleccionar las respuestas a

nuestras preguntas de investigacion para tener un resultado final.

e Fuentes secundarias.

= Estudios del sector de software en Ecuador.

Informes comerciales de exportacion e importacion.

» Informes de entidades relacionadas al comercio internacional.

= Libros y revistas de comercio internacional.

= Articulos y publicaciones de autores referentes.

= Informacion en linea por autores referentes al rubro de software
y/o entidades estatales que analizan el mercado de servicios en

el pais objetivo.
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CAPITULO 5. ANALISIS DE RESULTADOS.

Una vez concluidas todas las entrevistas a los gerentes tanto de la empresa
Optimedios como de las Opticas Ecuatorianas. A continuacion, se detallan

los hallazgos obtenidos:

Segln los representantes de las Opticas de Ecuador-Quito el mayor
porcentaje de los participantes involucrados con el software opinan que el
apoyo post venta que brinda la empresa Optimedios es su capacitacion
constante. A continuacion, se observa los hallazgos obtenidos:

Tabla 1

¢, Cual es el apoyo que le brinda la empresa con el servicio post venta del
software?

Respuesta m: Fi Fl %

Servicio técnico: 4 4 40%
Capacitacion: 6 10 60%
Total n: 10 100%

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Figura 3

¢, Cual es el apoyo que le brinda la empresa con el
servicio post venta del software?

= Servicio técnico
= Capacitacion

Fuente: Elaboracion propia

Segln la tabla 1 y figura 3 se observa que el 60% de las Opticas
mencionaron que el apoyo post venta que brinda la empresa Optimedios es
de su capacitacion constante y un 40% manifiestan que es su servicio

técnico.
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Segln los representantes de las Opticas de Ecuador-Quito el mayor
porcentaje de los participantes involucrados con el software opinan que el
proceso por el cual se adquirié6 formalmente el servicio de software de la
empresa Optimedios fue el correo electrénico. A continuacién, se observa
los hallazgos obtenidos.

Tabla 2

¢, Como fue el proceso por el cual Usted adquirié formalmente el servicio?

Respuesta m: Fi Fl %

Via telefénica: 3 3 30%
Correo electronico 6 9 60%
Redes sociales 1 10 10%
Total n: 10 90%

Nota: Fuente: Elaboracion propia

Figura 4

¢, Como fue el proceso por el cual Usted adquirié formalmente el
servicio?

= Via telefénica
= Correo electrénico
Redes sociales

Fuente: Elaboracion propia.

Segun la tabla 2 y figura 4 se observa que el 60% de las Opticas
mencionaron que el servicio por el cual se adquirié formalmente el servicio
de software de la empresa Optimedios fue por correo electronico, un 30%
manifiestan que el servicio de software se adquirié por via telefénica y un

10% expresan que el servicio de software se adquirié por las redes sociales.
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Segln los representantes de las Opticas de Ecuador-Quito el mayor
porcentaje de los participantes involucrados con el software opinan que no
hubo complicaciones al momento de adquirir el software. A continuacion, se
observa los hallazgos obtenidos.

Tabla 3

¢, Qué complicaciones tuvo al momento de adquirir el software?

Respuesta m: Fi FI %
Problemas de 0 0 0%
instalacion

Ninguna 10 0 100%
Total n: 10 100%

Nota: Fuente: Elaboracién propia

Figura b

¢, Qué complicaciones tuvo al momento de adquirir el software?

0%

= Problemas de instalacion
= Ninguna

Fuente: Elaboracién propia.

Segln la tabla 3 y figura 5 se observa que el 100% de las Opticas

mencionaron que no tuvieron complicaciones al adquirir el software Optiabi
de la empresa Optimedios.
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Segln los representantes de las Opticas de Ecuador-Quito el mayor
porcentaje de los participantes involucrados con el software opinan que el

nivel de satisfaccion del Software Optiabi es muy bueno. A continuacion, se
observa los hallazgos obtenidos.

Tabla 4

¢,Cual es su nivel de satisfaccion respecto al servicio de software?

Respuesta m: Fi FI %
Regular 0 0 0%
Bueno 2 2 20%
Muy bueno 8 10 80%
Total n: 10 100%

Nota. Fuente: Elaboracién propia

Figura 6

¢, Cudl es su nivel de satisfaccion respecto al servicio de software?

0%

= Regular
= Bueno

= Muy bueno

Fuente: Elaboracion propia.

Segln la tabla 4 y figura 6 se observa que el 80% de las Opticas
mencionaron que el nivel de satisfaccion del servicio del software Optiabi es

muy bueno y un 20% manifiestan que el nivel de satisfaccion del servicio de
software Optiabi es bueno.
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Segln los representantes de las Opticas de Ecuador-Quito el mayor
porcentaje de los participantes involucrados con el software opinan que el
software Optico/oftalmoldgico es el que mas se exporta desde Perd. A
continuacion, se observa los hallazgos obtenidos.

Tabla b

¢, Qué software conoce que Peru ha exportado algun Pais?

Respuesta m: Fi FI %
Administrativo 3 3 30%
Hospitales/Clinicas 3 6 30%
Optico/oftalmolégico 3 9 30%
Contable 1 10 10%
Total n: 10 100%
Nota. Fuente: Elaboracion propia
Figura 7

¢, Qué software conoce que Perl ha exportado algun Pais?

= Administrativo '
= Hospitales/clinicas

= Optico/ oftalmolégico

= Contable

Fuente: Elaboracién propia.

Segln la tabla 5 y figura 7 se observa que el 30% de las Opticas
mencionaron que el software Optico/oftalmolégico, administrativo y
hospitales/clinicas es el que mas se exporta desde Perd y un 10%
manifiestan que el software contable es el que mas se exporta desde Peru.
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Segln los representantes de las Opticas de Ecuador-Quito el mayor
porcentaje de los participantes involucrados con el software opinan que la
demanda de software se ha incrementado en este ultimo periodo anual. A
continuacion, se observa los hallazgos obtenidos.

Tabla 6

¢Considera que la demanda de software se ha incrementado en este Ultimo
periodo anual?

Respuesta m: Fi Fl %
Disminuye 0 0 0%
Se incrementa 10 10 100%
Total n: 10 100%

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Figura 8

¢ Considera que la demanda de software se ha incrementado en
este ultimo periodo anual?

0%

= Disminuye
= Se incrementa

Fuente: Elaboracion propia.

Segun la tabla 6 y figura 8 se observa que el 100% de las Opticas
mencionaron que la demanda de software se ha incrementado en este ultimo
periodo anual.
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Segln los representantes de las Opticas de Ecuador-Quito el mayor
porcentaje de los participantes involucrados con el software opinan que los
motivos que influyeron en los cambios de la demanda de software son la
nueva tecnologia y la optimizacion de procesos. A continuacion, se observa
los hallazgos obtenidos.

Tabla 7

¢,Cual cree Usted que han sido los motivos que influyeron en este cambio?

Respuesta m: Fi FI %
Tendencias 1 1 10%
internacionales

Nueva tecnologia 4 5 40%
Apoyo del Estado 1 6 10%
Optimizacién de 4 10 40%
procesos

Total n: 10 100%

Nota. Fuente: Elaboracién propia

Figura 9

¢ Cuél cree Usted que han sido los motivos que influyeron en
este cambio?

= Tendencias
internacionales
= Nueva tecnologia

= Apoyo del Estado

= Optimizacion de
procesos

Fuente: Elaboracion propia.

Segln la tabla 7 y figura 9 se observa que el 40% de las Opticas
mencionaron que los motivos que influyeron en los cambios de la demanda
de software es la nueva tecnologia y optimizacion de procesos y el 10%
manifiesta que los motivos que influyeron en los cambios de la demanda son

las tendencias internacionales y el apoyo del estado.
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Segln los representantes de las Opticas de Ecuador-Quito el mayor
porcentaje de los participantes involucrados con el software opinan que los
acuerdos comerciales que tiene el Pert con Ecuador si facilitan el comercio
del software A continuacion, se observa los hallazgos obtenidos.

Tabla 8

¢,Cual es su opinion acerca de los acuerdos comerciales que tiene el Peru con
Ecuador y si facilita la exportacién del software?

Respuesta m: Fi Fl %
No generan 0 0 0%
cambios

relevantes

Facilitan el 10 10 100%
comercio

Total n: 10 100%

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Figura 10

¢,Cual es su opinion acerca de los acuerdos comerciales que tiene
el Per con Ecuador/México y si facilita la exportacion del
software?

0%

= No generan cambios
relevantes

= Facilitan el comercio

Fuente: Elaboracion propia.

Segln la tabla 8 y figura 10 se observa que el 100% de las Opticas
mencionaron que los acuerdos comerciales que tiene el Pert con Ecuador
si facilitan el comercio del software.
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Segln los representantes de las Opticas de Ecuador-Quito el mayor
porcentaje de los participantes involucrados con el software opinan que no
existe ningun factor critico que afecte las exportaciones del software Optiabi

en Ecuador A continuacion, se observa los hallazgos obtenidos.

Tabla 9

Respecto a los acuerdos comerciales ¢Cudles son los factores criticos que
afectan las exportaciones del software en Ecuador?

Respuesta m: Fi Fl %
Ninguno 8 8 80%
Precio 1 9 10%
Desempefio de la 1 10 10%
empresa

Total n: 10 100%

Nota. Fuente: Elaboracién propia

Figura 11

Respecto a los acuerdos comerciales ¢, Cuales son los factores
criticos que afectan las exportaciones del software en
Ecuador/México?

= Ninguno

= Precio

= Desempefio de la empresa

Fuente: Elaboracién propia.

Segln la tabla 9 y figura 11 se observa que el 80% de las Opticas
mencionaron que no existe ningun factor critico que afecte las exportaciones
del software Optiabi en Ecuador y un 10% manifestaron que el precio y el
desempeiio de la empresa son factores criticos que afectan las

exportaciones del software Optiabi en Ecuador.
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Segln los representantes de las Opticas de Ecuador-Quito el mayor
porcentaje de los participantes involucrados con el software tienen
observaciones positivas del servicio de software Optiabi. A continuacién, se

observa los hallazgos obtenidos.

Tabla 10

¢, Qué observaciones tiene con los servicios de software Optiabi en su rubro
laboral?

Respuesta m: Fi Fl %
Observaciones 9 9 90%
positivas

Observaciones 1 10 10%
negativas

Total n: 10 100%

Nota. Fuente: Elaboracion propia

Figura 12

¢, Qué observaciones tiene con los servicios de software Optiabi
en su rubro laboral?

= Observaciones positivas

= Observaciones negativas

Fuente: Elaboracién propia.

Segun la tabla 10 y figura 12 se observa que el total de las Opticas tienen

observaciones positivas en un 90 % del servicio de software Optiabi.
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5.1.1. Categoria de industria de software.
La empresa OPTIMEDIOS a patrtir del afio 2019 debe de facturar de manera
electrénica para todas las operaciones o exportaciones que realice debido a
la nueva disposicion brindada por la SUNAT, es por ello que para sus
operaciones con sus clientes ecuatorianos que tienen el servicio de pago

mensual, se les emitira consigo la respectiva factura electronica.

OPTIMEDIOS aparte de Ecuador, tiene clientes en varios paises del
continente americano como Bolivia, Colombia, México, Estados Unidos,
Paraguay, etc, con los cuales maneja el mismo sistema de transaccion de
pago del 50% inicial y el resto es depositado una vez esté instalado el
software con todas las indicaciones y requerimientos que necesite la
empresa compradora. Ademas se les brinda el servicio técnico y
capacitaciones constantes del sistema por un periodo de 1 afio, los manuales
y videos informativos para su propia revision cuando sus colaboradores
tengan alguna duda o quieran reafirmar su conocimiento del software.

Los factores que incrementan las exportaciones de software son las
condiciones politicas internacionales favorables y el tratado de libre comercio

que tiene Peru con la mayoria de paises clientes de OPTIMEDIOS.

En general, la satisfaccion con el sistema Optiabi es positiva dependiendo
de los modulos contratados por la Optica compradora. Tanto en la
presentacion de red local, la cual solo permite al sistema funcionar dentro de
las instalaciones de la 6ptica, como en su presentacion de pago mensual,
por el cual el sistema se sube a un hosting compatible en base de datos SQL
server, que permite usar el sistema en diferentes lugares fuera del
establecimiento.

Un inconveniente encontrado dentro de las entrevistas es el uso de ciertos
antivirus que poco a poco se vuelven incompatibles con el sistema OPTIABI,
por ejemplo que se desinstale el software de manera automatica. Para ello
se opta por usar el antivirus ESET NOD32 y una computadora con un
procesador a partir del dual core en adelante, ademas se necesita una
reinstalacion del sistema que puede durar aproximadamente 4 horas y si es

necesario, se formateara la computadora para que no se presenten nuevos
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5.1.2.

5.1.3.

inconvenientes relacionados a la compatibilidad de Optiabi. Esto se realiza
mediante un programa llamado anydesk o team viewer, se establece una
conexion remota con el cliente para los inconvenientes presentados o

capacitaciones a distancia.

Demanda internacional.

La tendencia en exportacion de software se ha visto incrementada de
manera constante en los ultimos periodos anuales y concernientes a
software clinico y de servicio oftalmolédgico, Ecuador tiene nuevas politicas
gue buscan la mayor comercializacion de estos sistemas de gestion para
aumentar el desarrollo de pequefias y medianas empresas que laboran
dentro de ese rubro.

La creciente transformacion digital estd alcanzando a mas sectores para
mejorar su rubro de negocio mediante la implementacion de software de

gestidn y programas que faciliten la cadena de procesos que posean.

En comparacion con la demanda del software Optiabi hacia el mercado
mexicano, se ha visto un lento crecimiento dentro del mercado ecuatoriano
que ha ido subiendo en los dltimos meses, en especifico los meses de
Octubre y Noviembre, por lo cual la empresa Optimedios ha optado por
enfocarse en alcanzar un mayor rango de ventas en el pais vecino, puesto
gue tiene mayores facilidades geograficas y se esta volviendo un objetivo

mas atractivo en cuanto a la inversion del rubro informaético.

Acuerdos internacionales.

Peru y Ecuador tienen diversos tratados comerciales que van desde ser
miembros del Mercosur, comunidad andina y TLC bilaterales por los cuales
se otorgan mayores beneficios para el comercio internacional de bienes y
Servicios.

Los acuerdos comerciales reducen todo tipo de complicaciones al entrar al
mercado ecuatoriano, pero especificamente el rubro informatico y de
software, por ser un comercio en su mayoria virtual, tiene mayor libertad para

realizar transacciones desde cualquier parte. Debido a esto, la empresa
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5.1.4.

Optimedios tiene mayor facilidad para ingresar en mas paises con su servicio
de software de Optica.

Ademas, la empresa siempre emplea un contrato para todas sus ventas con
paises extranjeros y clientes nacionales, por eso no se genera mayores

complicaciones respecto a barreras no arancelarias entre otras.

Medidas de captacién del cliente.

La captacion que tiene la empresa OPTIMEDIOS con sus clientes es el
soporte técnico gratuito por un afio mediante el programa Anydesk o Team
viewer, oferta en la actualizacion del sistema OPTIABI de manera anual, las
modificaciones que los clientes requieren, por ejemplo un cambio en el
proceso de graduaciones y ventas del sistema para una mayor facilidad en
el uso para sus usuarios, también al cliente se le da facilidades de pago del

50% inicial por Western Union para una mayor confianza con la compafiia.

Las observaciones de los clientes en el uso del software se manejan de una
manera correcta, ya que es de ayuda con el registro de las medidas de sus
pacientes, programacioén de sus citas futuras para comunicarse con ellos
inmediatamente, el registro de ventas de forma diaria para un manejo de caja
chica, registro de compras para realizar sus pedidos de venta de manera
ordenada, registro de los gastos de la Optica y el manejo de reportes diarios

para las comisiones de sus clientes.
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REPRESENTANTES - ECUADOR

PREGUNTAS POR
CATEGORIA

NELSON VELASCO -
OPTICA CIENTIFICA

ANGEL PARRA -
OPTICA SOl

ADOLFO SOBENIS -
OPTICA LOS ANDES

SHEED HERGAR -
CVOPTICA

MIGUEL RUIZ -
OPTICA VISION

¢,Cual es el apoyo
que le brinda la
empresa con el
servicio post venta
del software?

El apoyo que brinda la
empresa Optimedios es
servicio técnico gratuito
por un afio y nos brinda

un manual y videos
informativos del sistema
Optiabi

Se brinda el servicio
técnico a cualquier hora
y capacitaciones

El apoyo que nos
brinda son las
capacitaciones

constantes.

El apoyo que me
brindo la empresa
son manuales y
videos del
funcionamiento del
sistema.

El apoyo que nos
brind6 la
empresa

Optimedios son

las
capacitaciones
constantes.

¢, Cémo fue el

Hubo un contrato de por

Todo fue via

Me contactaron por

El proceso fue de
manera online,

: . 0 . ;
proceso por el cual medl_o, se gbono el _50/0 No hubo ningin telefénica el acuerdo, Facebook, es deC|_r un
L se instald y capacito. proceso, solo el : . conversamos, me contrato firmado
Usted adquirié . g, . . antes revise la pagina :
Finalmente se deposito el | contrato via online y de llamaron y de por medio
formalmente el T - web, Facebook y los | .. !
- otro 50% para finalizar la manera telefénica. : 4 finalmente compre el | enviando a un
servicio? clientes que tenian. .
compra sistema. correo
INDUSTRIA DE electrénico.
SERVICIO DE . Qué No hubo ';'gr:]‘ulti’:agi'gg””:
SOFTWARE complicaciones tuvo No hubo ninguna . L complicacion, la . pIIC: Y
L Ninguna complicacion. . Ninguna. que el sistema se
al momento de complicacion descarga fue rapida instalé de
adquirir el software? sin problemas.
manera remota.
. . A veces no aparece el
. . El sistema funciona . L !
¢,Cual es su nivel de icono Optiabi, segun el
. S correctamente hasta el bt . Muy bueno,
satisfaccion 2 el 4 técnico es por el Estoy muy satisfecho | .
respecto al servicio momento, maneja e area | ontivirus gue tengo, ya con el sistema Muy buena. cumpie t_odas mis
administrativa de la optica . ! ' necesidades.
de software? esta resuelto y funciona
y reduce problemas. .
muy bien.
Software
o | Sotere donae mporan o el | S1ATO00, Ut
; Software oftalmolégico. LS o Software contable. software para el 2
exportado algun administracion de una . - . su clinica compro
. area administrativa. )
Pais? empresa. el sistema
Optiabi
DEMANDA (,ngrsr:(;%aaqdu: la La demanda del software El software esta muy La demanda del Considero que si

INTERNACIONAL

software se ha
incrementado en

en Ecuador ha crecido en
los ultimos arfios.

Considero que si hubo
un aumento.

demandado en
nuestro Pais y tuvo un

crecimiento.

software si esta en
aumento, ya que

hay empresas que

se ha aumentado
ultimamente.
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este Ultimo periodo
anual?

necesitan de forma
obligatoria.

¢,Cudl cree Usted
gue han sido los
motivos que
influyeron en este
cambio?

La demanda del software
en Ecuador ha crecido en
los ultimos afos, porque
el gobierno identifico al
sector como estratégico
para las pequefia y
medianas empresas.

Porque los mayores
consumidores de
software en este tiempo
son empresas que se
dedican a labancay
finanzas, y necesitan
un software para un
mayor control de su
negocio.

Las empresas

necesitan un ERP, ya

gue Ultimamente
todos tienes las
necesidades de

facturas electrénicas,

y un orden
administrativo con
funciones
personalizadas.

En Ecuador buscar
un software a
medida es

complicado y eso ha

sido impedimento
para adquirir un
sistema, por eso
actualmente hay
pagos extras por
una implementacioén.
Por ende hay mas
demanda en el
mercado
Ecuatoriano.

Se aumentoé
debido a los
cambios
constantes que el
mercado
requiere, ya que
los ERP
mantienen una
administracion de
la empresa de
manera
ordenada.

ACUERDOS
COMERCIALES

¢,Cudl es su opinién
acerca de los
acuerdos
comerciales que
tiene el Peru con
Ecuador y si facilita
la exportacion del
software?

Esta bien ya que no hay
complicaciones para
exportar un software

oftalmoldgico.

Me parece bien ya que
no habra
complicaciones cuando
gueramos adquirir un
producto o servicio.

Me parece excelente,
necesitamos comprar
productos o servicios
sin ningun tramite que

requiera mucho
tiempo.

Me parece excelente

el acuerdo comercial
entre los paises,
porque asi no habra
complicaciones para
poder adquirir un
producto de fuera.

Excelente, para
evitar problemas
al momento de la

exportacion de

un software.

Dentro de los
acuerdos
comerciales que
existen ¢,cuales son
los factores criticos
gue afectan las
exportaciones del
software en
Ecuador?

No creo que ninguno
afecte negativamente a
las exportaciones.

Al no haber acuerdos
especificos, las
exportaciones se dan
facilmente.

La venta de software

al extranjero es mas
sencillo por ser de
manera virtual.

Ninguna, la
exportacién se da
sin complicaciones.

Los factores
criticos del éxito
es la capacidad y
desempefio que
tiene la empresa
en su rubro,
también el
comercio
internacional que
tienes Ecuador y
Peru.
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MEDIDAS DE
CAPTACION DE
CLIENTES

¢, Qué observaciones
tiene con los
servicios de
software Optiabi en
su rubro laboral?

Ninguna observacion,

hasta ahora el software se

maneja bien

El sistema ayuda a no
perder las
graduaciones de mis
pacientes, buscar una
venta de forma rapida,
mejoré la
administracion de mi
negocio.

Me ayuda con el
registro de las
medidas de mis
pacientes,
programacion de citas
futuras para
comunicarme con
ellos inmediatamente.

La Unica
observacién que
tengo del sistema es
gue no se puede
abrir fuera del local
a menos de que se
realice un pago
mensual. Por lo
demés todo esta
perfecto.

Observaciones
positivas ya que
me ayuda con
mis recetas, la
busqueda de mis
ventas de
manera rapida y
sencilla. Lo mas
importante no
pierdo los datos
de mis clientes y
puedo sacar
comisiones de
mis vendedores
por medio de mis

Fuente: Elaboracién propia.
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CAPITULO 6. CONCLUSIONES.

La tesis esta al alcance de estudiante que deseen abarcar otros rubros que
involucren la exportacion de software especializado de origen peruano.
Gracias al instrumento utilizado, obtuvimos similitudes en las 4 categorias en
las que estaba distribuida la entrevista.

Los ecuatorianos estan deacuerdo en que un lado positivo de la empresa
Optimedios es su servicio post-venta y su asistencia técnica a toda hora. Las
capacitaciones y el servicio técnico son factores importantes para los clientes
tanto antiguos como nuevos, debido a que el tener un software eficiente y de
facil comprension les genera confianza tanto en su proveedor (Optimedios)
COMO en sSi mismos para mejorar su servicio con sus clientes y poder
brindarles una mayor satisfaccion.

Gracias a que con el programa OPTIABI se reducen los procesos manuales
y se automatizan, se logra recabar mas informacion util de las diversas
operaciones que se realicen en las cadenas 6pticas, y estas puedan servirles
para la toma de decisiones.

Los procesos de adquisicion del software se realizaron de manera rapida
mediante llamadas telefonicas del area comercial de Optimedios para captar
nuevos clientes, asi como correos electronicos con los contratos e
instructivos al momento que las épticas decidian adquirir el software, aunque
algunos compradores también conocieron el servicio mediante las redes
sociales.

Las instalaciones de los modulos del software no presentaron
complicaciones en las computadoras de las épticas ecuatorianas debido a
gue la implementacién del sistema habia sido asistida y/o de manera remota
segun las necesidades de los clientes y el tipo de paquete que habian
contratado.

Debido a que no existen articulos especificos, barreras arancelarias y no
arancelarias en los acuerdos comerciales internacionales entre Peru y
Ecuador que dificulten o ralenticen la venta del software OPTIABI, se puede
competir en el mercado con precios acorde al beneficio tanto de los clientes,

asi como de la empresa OPTIMEDIOS.
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CAPITULO 7. RECOMENDACIONES.

Optimedios tiene diversas formas de abarcar su software por Ecuador. Debe
aprovechar que el negocio de venta de software tiene muchas facilidades
para promocionarse de manera masiva a través de canales informaticos
tales como redes sociales, paginas informativas, mailing masivo y junto los
medios convencionales como el telemarketing y otros, podra llegar a mas
clientes potenciales en los mercados que tiene como objetivo.

Puede ampliar el nimero de operaciones a nivel sudamericano y crear una
comunidad virtual para la exportacion de su software, conectando las
necesidades y respuestas que van teniendo sus diversos clientes.

En el contexto actual, donde los acuerdos comerciales son cada vez mas
numerosos entre paises americanos , Optimedios no tiene casi ninguna
restriccion para vender su software y realizar su asistencia técnica, esto les
generara un ambiente propicioso para la expansion en ventas que buscan
ademas de contar con una creciente demanda en los paises de la region,
donde sus empresas buscan optimizar sus procesos administrativos y
contables para tener mejor rentabilidad y mantenerse en constante
mejoramiento.

Optimedios como empresa creciente debe aprovechar sus precios
accesibles, los cuales son un punto fuerte que les otorga una ventaja al
captar a los clientes que optan por sus servicios y que luego quedan aun

mas satisfechos por el buen servicio que la empresa les brinda.
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e INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS.
e MATRIZ DE CONSISTENCIA. )
e MANUAL DEL SISTEMA OPTIABI: SECCION DE VENTAS.
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INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS.

SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
DE LAS OPTICAS EN “”.

INDUSTRIA DEL
SERVICIO DE SOFTWARE

¢, Cuanto tiempo tiene la empresa vigente en el
mercado?

¢, Cual es el apoyo que le brinda la empresa con el
servicio post venta del software?

¢, Qué planes de innovacién tiene la empresa con
respecto a su servicio que brinda en el mercado?

¢, Coémo fue el proceso por el cual Usted adquirié
formalmente el servicio?

¢, Qué paises aparte de Ecuador son clientes
suyos?

¢, Qué complicaciones tuvo al momento de adquirir el
software?

¢, Ha tenido complicaciones al momento de exportar
su servicio de software algunos de los Paises que
menciono anteriormente?

¢, Cual es su nivel de satisfaccion respecto al servicio
de software?

¢, Cudles cree que son los factores que determinan
el incremento en las exportaciones del servicio de
software de Peru a Ecuador 20187

¢, Qué software conoce que Perl ha exportado algun
Pais?

¢, Qué software cree Ud. que el Pert Produce méas y
porque?
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SEGMENTOS /

SEGMENTO 1: GERENTE DE

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE

CATEGORIAS OPTIMEDIOS DE LAS OPTICAS EN “*,
¢ Considera que la demanda de software se ha ¢ Considera que la demanda de software se ha
incrementado en este Gltimo periodo anual? incrementado en este Gltimo periodo anual?
¢, Cudl cree Usted que han sido los motivos que ¢, Cudl cree Usted que han sido los motivos que
influyeron en este cambio? influyeron en este cambio?
DEMANDA

INTERNACIONAL

¢,Cual es la tendencia de exportacion de software
que hay hacia Ecuador?
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SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
DE LAS OPTICAS EN “*.

ACUERDO COMERCIAL

¢,Cual es su opinidn acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Perd con Ecuador y si
facilita la exportacion del software de su empresa?

¢,Cual es su opinion acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Perd con Ecuador y si
facilita la exportacion del software?

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢cuales son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software a su empresa?

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software en Ecuador?

SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
DE LAS OPTICAS EN “*.

MEDIDAS DE CAPTACION
DE CLIENTES

¢, Cudles son las medidas de captacion y
fidelizacién de clientes que su empresa tiene
actualmente?

¢, Qué observaciones tiene con los servicios de
software Optiabi en su rubro laboral?
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INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS (ECUADOR).

SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
NELSON VELASCO DE LA OPTICA
CIENTIFICA EN QUITO-ECUADOR

INDUSTRIA DEL
SERVICIO DE SOFTWARE

¢, Cuéanto tiempo tiene la empresa vigente en el
mercado?

La empresa Optimedios tiene 5 afios en el
mercado.

¢, Cudl es el apoyo que le brinda la empresa con el
servicio post venta del software?

El apoyo que brinda la empresa Optimedios es
servicio técnico gratuito por un afio y nos brinda
un manual y videos informativos del sistema
Optiabi.

¢, Qué planes de innovacion tiene la empresa con
respecto a su servicio que brinda en el mercado?

Los planes de innovacién que tiene la empresa
respecto al software es unalicencia Gnica con
facturacion electrénica que se pueda
implementar en ERP ya constituidos en PerG y
otros Paises.

¢,Como fue el proceso por el cual Usted adquirio
formalmente el servicio?

Hubo un contrato de por medio, se aboné el 50%
se instalo y capacito. Finalmente se deposito el
otro 50% para finalizar la compra.

¢, Qué paises aparte de Ecuador son clientes
suyos?

Los clientes principales que la empresatiene
son México, Colombia, Paraguay y Bolivia.

¢, Qué complicaciones tuvo al momento de adquirir el
software?

No hubo ninguna complicacion.

¢ Ha tenido complicaciones al momento de exportar
su servicio de software algunos de los Paises que
menciono anteriormente?

Hasta ahora no se tuvo complicaciones al

momento de exportar el software ya que la

venta de este servicio no requiere mayores
tramites que un contrato.

¢,Cudl es su nivel de satisfaccion respecto al servicio
de software?

El sistema funciona correctamente hasta el

momento, maneja el &rea administrativa de la
Opticay reduce problemas.
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¢, Cudles cree que son los factores que determinan
el incremento en las exportaciones del servicio de
software de Peru a Ecuador 20187

Los factores que incrementan las exportaciones
de software son las condiciones politicas
internacionales favorables y el tratado de libre
comercio.

¢, Qué software conoce que Perl ha exportado algun
Pais?
Software oftalmoldgico.

¢, Qué software cree Ud. que el Pert Produce méas y
por qué?

El software que Peru produce mas es de
financiera, porque abarca mas clientes ya que
todas las mypes manejan el area contable para
llevar acabo la administracion de su empresa.

SEGMENTQS/ SEGMENTO 1: GERENTE DE SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
CATEGORIAS OPTIMEDIOS NELSON VELASCO DE LA OPTICA
CIENTIFICA EN QUITO-ECUADOR

¢ Considera que la demanda de software se ha ¢ Considera que la demanda de software se ha

incrementado en este Ultimo periodo anual? incrementado en este Ultimo periodo anual?
Si claro la industria del ‘software’ ha crecido en La demanda del software en Ecuador ha crecido
los ultimos periodos anuales. en los ultimos afios.
DEMANDA ¢, Cual cree Usted que han sido los motivos que ¢,Cual cree Usted que han sido los motivos que

INTERNACIONAL

influyeron en este cambio?

La demanda de software es ampliay esta en
aumento estos ultimos afios ya que la
transformacién digital esta alcanzando a mas
sectores para mejorar su rubro de negocio

influyeron en este cambio?

La demanda del software en Ecuador ha crecido
en los ultimos afos, porque el gobierno identifico
al sector como estratégico para las pequefiay
medianas empresas.
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¢, Cudl es la tendencia de exportacion de software
que hay hacia Ecuador?
Latendencia de exportacion que hay hacia
Ecuador es el software clinico oftalmolégico

SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
NELSON VELASCO DE LA OPTICA
CIENTIFICA EN QUITO-ECUADOR

ACUERDO COMERCIAL

¢,Cudl es su opinién acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Perd con Ecuador y si
facilita la exportacion del software de su empresa?

Me parece perfecto ya que estos acuerdos
reducen las complicaciones para la exportacién
de servicios de software hacia Ecuador.

¢, Cudl es su opinién acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Perd con Ecuador y si
facilita la exportacion del software?

Esta bien ya que no hay complicaciones para
exportar un software oftalmolégico.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software a su empresa?

Los factores que influyen en la exportacién del
software es la forma de entrada a los mercados
sin ningun inconveniente.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software en Ecuador?

No creo que ninguno afecte negativamente a las
exportaciones.
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SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
NELSON VELASCO DE LA OPTICA
CIENTIFICA EN QUITO-ECUADOR

MEDIDAS DE CAPTACION
DE CLIENTES

¢ Cuales son las medidas de captacion y
fidelizacién de clientes que su empresa tiene
actualmente?

Para captar al cliente brindamos soporte
técnico gratuito, oferta en la actualizacién del
sistema anual y modificaciones, facilidades de

pago del 50% inicial por Western Unidn.

¢, Qué observaciones tiene con los servicios de
software Optiabi en su rubro laboral?

Ninguna observacion, hasta ahora el software se
maneja bien.
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SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
ANGEL PARRA DE LA OPTICA SOl
EN QUITO-ECUADOR

INDUSTRIA DEL
SERVICIO DE SOFTWARE

¢, Cuanto tiempo tiene la empresa vigente en el
mercado?

La empresa Optimedios tiene 5 afios en el
mercado.

¢, Cual es el apoyo que le brinda la empresa con el
servicio post venta del software?

Se brinda el servicio técnico a cualquier horay
capacitaciones.

¢, Qué planes de innovacién tiene la empresa con
respecto a su servicio que brinda en el mercado?

Los planes de innovacidn que tiene la empresa
respecto al software es una licencia Gnica con
facturacion electrénica que se pueda
implementar en ERP ya constituidos en Perd y
otros Paises.

¢ Coémo fue el proceso por el cual Usted adquirié
formalmente el servicio?

No hubo ningdn proceso, solo el contrato via
online y de manera telefonica.

¢ Qué paises aparte de Ecuador son clientes
suyos?
Los clientes principales que la empresa tiene
son México, Colombia, Paraguay y Bolivia.

¢ Qué complicaciones tuvo al momento de adquirir el
software?

Ninguna complicacién.

¢ Ha tenido complicaciones al momento de exportar
su servicio de software algunos de los Paises que
menciono anteriormente?

Hasta ahora no se tuvo complicaciones al

momento de exportar el software ya que la

venta de este servicio no requiere mayores
tramites que un contrato.

¢, Cual es su nivel de satisfaccion respecto al servicio
de software?

A veces no aparece el icono Optiabi, segun el
técnico es por el antivirus que tengo, ya esta
resuelto y funciona muy bien.

¢, Cudles cree que son los factores que determinan
el incremento en las exportaciones del servicio de
software de Peru a Ecuador 2018?

Los factores que incrementan las exportaciones
de software son las condiciones politicas

¢, Qué software conoce que Perl ha exportado algun
Pais?

Software donde englobe toda la administracion de
una empresa.
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internacionales favorable y el tratado de libre
comercio.

¢, Qué software cree Ud. que el Pert Produce mas y
por qué?

El software que Perl produce mas es de
financiera, porque abarca mas clientes ya que
todas las mypes manejan el area contable para
llevar acabo la administracion de su empresa.

SEGMENTOS / SEGMENTO 1: GERENTE DE SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
CATEGORIAS OPTIMEDIOS ANGEL PARRA DE LA OPTICA SOI
EN QUITO-ECUADOR
¢ Considera que la demanda de software se ha ¢ Considera que la demanda de software se ha
incrementado en este Ultimo periodo anual? incrementado en este Ultimo periodo anual?
Si claro la industria del ‘software’ ha crecido en Considero que si hubo un aumento.
los Gltimos periodos anuales.
¢, Cual cree Usted que han sido los motivos que ¢, Cual cree Usted que han sido los motivos que
influyeron en este cambio? influyeron en este cambio?
DEMANDA

INTERNACIONAL

La demanda de software es ampliay esta en
aumento estos ultimos afios ya que la
transformacién digital esta alcanzando a més
sectores para mejorar su rubro de negocio.

Porque los mayores consumidores de software
en este tiempo son empresas que se dedican a la
bancay finanzas, y necesitan un software para un

mayor control de su negocio.

¢, Cual es la tendencia de exportacion de software
que hay hacia Ecuador?
Latendencia de exportacion que hay hacia
Ecuador es el software clinico oftalmolégico.
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SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
ANGEL PARRA DE LA OPTICA SOl
EN QUITO-ECUADOR

ACUERDO COMERCIAL

¢,Cual es su opinidn acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Pert con Ecuador y si
facilita la exportacion del software de su empresa?
Me parece perfecto ya que estos acuerdos

reducen las complicaciones para la exportacién
de servicios de software hacia Ecuador.

¢,Cual es su opinion acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Per con Ecuador y si
facilita la exportacion del software?
Me parece bien ya que no habra complicaciones

cuando queramos adquirir un producto o
servicio.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢ cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software a su empresa?

Los factores que influyen en la exportacién del
software es laforma de entrada a los mercados
sin ningln inconveniente.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢ cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software en Ecuador?

Al no haber acuerdos especificos, las
exportaciones se dan facilmente.

SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
ANGEL PARRA DE LA OPTICA SOl
EN QUITO-ECUADOR

MEDIDAS DE CAPTACION
DE CLIENTES

¢, Cuales son las medidas de captacion y
fidelizacién de clientes que su empresa tiene
actualmente?

Para captar al cliente brindamos soporte
técnico gratuito, oferta en la actualizacion del
sistema anual y modificaciones, facilidades de

pago del 50% inicial por Western Unidn.

¢, Qué observaciones tiene con los servicios de
software Optiabi en su rubro laboral?

El sistema ayuda a no perder las graduaciones
de mis pacientes, buscar una venta de forma
rapida, mejoré la administracién de mi negocio.
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SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
ADOLFO SOBENIS DE LA OPTICA
LOS ANDES EN QUITO-ECUADOR

INDUSTRIA DEL
SERVICIO DE SOFTWARE

¢, Cuanto tiempo tiene la empresa vigente en el
mercado?

La empresa Optimedios tiene 5 afios en el
mercado.

¢, Cual es el apoyo que le brinda la empresa con el
servicio post venta del software?

El apoyo que nos brinda son las capacitaciones
constantes.

¢, Qué planes de innovacién tiene la empresa con
respecto a su servicio que brinda en el mercado?

Los planes de innovacidn que tiene la empresa
respecto al software es una licencia Gnica con
facturacion electrénica que se pueda
implementar en ERP ya constituidos en Pera y
otros Paises.

¢ Coémo fue el proceso por el cual Usted adquirié
formalmente el servicio?
Todo fue via telefénica el acuerdo, antes revise la
pagina web, Facebook y los clientes que tenian.

¢ Qué paises aparte de Ecuador son clientes
suyos?

Los clientes principales que la empresa tiene
son México, Colombia, Paraguay y Bolivia.

¢ Qué complicaciones tuvo al momento de adquirir el
software?
No hubo complicacién, la descarga fue rapida sin
problemas.

¢ Ha tenido complicaciones al momento de exportar
su servicio de software algunos de los Paises que
menciono anteriormente?

Hasta ahora no se tuvo complicaciones al
momento de exportar el software ya que la
venta de este servicio no requiere mayores

tramites que un contrato

¢, Cual es su nivel de satisfaccion respecto al servicio
de software?

Estoy muy satisfecho con el sistema.

¢, Cudles cree que son los factores que determinan
el incremento en las exportaciones del servicio de
software de Peru a Ecuador 20187

Los factores que incrementan las exportaciones
de software son las condiciones politicas

¢, Qué software conoce que Perl ha exportado algun
Pais?

Software contable.
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internacionales favorable y el tratado de libre
comercio.

¢ Qué software cree Ud. que el Perd Produce mas y
por qué?

El software que Peru produce mas es de
financiera, porque abarca mas clientes ya que
todas las mypes manejan el area contable para
llevar acabo la administracion de su empresa.

SEGMENTOS / SEGMENTO 1: GERENTE DE SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
CATEGORIAS OPTIMEDIOS ADOLFO SOBENIS DE LA OPTICA
LOS ANDES EN QUITO-ECUADOR

¢ Considera que la demanda de software se ha ¢ Considera que la demanda de software se ha

incrementado en este Ultimo periodo anual? incrementado en este Ultimo periodo anual?
Si claro la industria del ‘software’ ha crecido en | El software estd muy demandado en nuestro Pais
los ultimos periodos anuales. y tuvo un crecimiento.
¢,Cual cree Usted que han sido los motivos que ¢,Cual cree Usted que han sido los motivos que
influyeron en este cambio? influyeron en este cambio?
DEMANDA

INTERNACIONAL

La demanda de software es ampliay esti en
aumento estos ultimos afios ya que la
transformacién digital esta alcanzando a mas
sectores para mejorar su rubro de negocio.

Las empresas necesitan un ERP, ya que
ultimamente todos tienes las necesidades de
facturas electrénicas, y un orden administrativo
con funciones personalizadas.

¢, Cudl es la tendencia de exportacion de software
que hay hacia Ecuador?

La tendencia de exportacién que hay hacia
Ecuador es el software clinico oftalmolégico.
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SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
ADOLFO SOBENIS DE LA OPTICA
LOS ANDES EN QUITO-ECUADOR

ACUERDO COMERCIAL

¢,Cual es su opinidn acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Per( con Ecuador y si
facilita la exportacion del software de su empresa?
Me parece perfecto ya que estos acuerdos

reducen las complicaciones para la exportacién
de servicios de software hacia Ecuador.

¢,Cual es su opinion acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Per con Ecuador y si
facilita la exportacion del software?
Me parece excelente, necesitamos comprar
productos o servicios sin ningun tramite que
requiera mucho tiempo.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢ cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software a su empresa?

Los factores que influyen en la exportacién del
software es laforma de entrada a los mercados
sin ningln inconveniente.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢ cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software en Ecuador?

La venta de software al extranjero es mas
sencillo por ser de manera virtual.

SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
ADOLFO SOBENIS DE LA OPTICA
LOS ANDES EN QUITO-ECUADOR

MEDIDAS DE CAPTACION
DE CLIENTES

¢, Cuales son las medidas de captacion y
fidelizacién de clientes que su empresa tiene
actualmente?

Para captar al cliente brindamos soporte
técnico gratuito, oferta en la actualizacién del
sistema anual y modificaciones, facilidades de

pago del 50% inicial por Western Union.

¢, Qué observaciones tiene con los servicios de
software Optiabi en su rubro laboral?

Me ayuda con el registro de las medidas de mis

pacientes, programacion de citas futuras para
comunicarme con ellos inmediatamente.
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SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
SHEED HERGAR DE CVOPTICA EN
QUITO-ECUADOR

INDUSTRIA DEL
SERVICIO DE SOFTWARE

¢, Cuéanto tiempo tiene la empresa vigente en el
mercado?

La empresa Optimedios tiene 5 afios en el
mercado.

¢, Cudl es el apoyo que le brinda la empresa con el
servicio post venta del software?

El apoyo que me brindo la empresa son manuales
y videos del funcionamiento del sistema.

¢, Qué planes de innovacion tiene la empresa con
respecto a su servicio que brinda en el mercado?

Los planes de innovacién que tiene la empresa
respecto al software es una licencia Unica con
facturacion electrénica que se pueda
implementar en ERP ya constituidos en Pera y
otros Paises.

¢,Como fue el proceso por el cual Usted adquirio
formalmente el servicio?

Me contactaron por Facebook, conversamos, me
Ilamaron y finalmente compre el sistema.

¢, Qué paises aparte de Ecuador son clientes
suyos?
Los clientes principales que la empresa tiene
son México, Colombia, Paraguay y Bolivia.

¢, Qué complicaciones tuvo al momento de adquirir el
software?

Ninguna.

¢ Ha tenido complicaciones al momento de exportar
su servicio de software algunos de los Paises que
menciono anteriormente?

Hasta ahora no se tuvo complicaciones al

momento de exportar el software ya que la

venta de este servicio no requiere mayores
tramites que un contrato.

¢,Cudl es su nivel de satisfaccion respecto al servicio
de software?

Muy buena.

¢ Cuales cree que son los factores que determinan
el incremento en las exportaciones del servicio de
software de Peru a Ecuador 20187

Los factores que incrementan las exportaciones
de software son las condiciones politicas

¢, Qué software conoce que Peru ha exportado algun
Pais?

Importan mucho el software para el area
administrativa.
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internacionales favorable y el tratado de libre
comercio.

¢ Qué software cree Ud. que el Perd Produce mas y
por qué?

El software que Peru produce més es de
financiera, porque abarca mas clientes ya que
todas las mypes manejan el area contable para
llevar acabo la administracion de su empresa.

SEGMENTOS / SEGMENTO 1: GERENTE DE SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
CATEGORIAS OPTIMEDIOS SHEED HERGAR DE CVOPTICA EN
QUITO-ECUADOR
¢ Considera que la demanda de software se ha ¢ Considera que la demanda de software se ha
incrementado en este Ultimo periodo anual? incrementado en este Ultimo periodo anual?
Si claro la industria del ‘software’ ha crecido en La demanda del software si esta en aumento, ya
los ultimos periodos anuales. que hay empresas que necesitan de forma
obligatoria.
¢, Cual cree Usted que han sido los motivos que ¢, Cual cree Usted que han sido los motivos que
influyeron en este cambio? influyeron en este cambio?
DEMANDA

INTERNACIONAL

La demanda de software es ampliay esta en
aumento estos ultimos afios ya que la
transformacion digital esta alcanzando a mas
sectores para mejorar su rubro de negocio.

En Ecuador buscar un software a medida es
complicado y eso ha sido impedimento para
adquirir un sistema, por eso actualmente hay
pagos extras por una implementacién. Por ende
hay méas demanda en el mercado Ecuatoriano.

¢, Cudl es la tendencia de exportacion de software
que hay hacia Ecuador?

La tendencia de exportacién que hay hacia
Ecuador es el software clinico oftalmolégico.
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SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
SHEED HERGAR DE CVOPTICA EN
QUITO-ECUADOR

ACUERDO COMERCIAL

¢,Cual es su opinidn acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Perd con Ecuador y si
facilita la exportacion del software de su empresa?

Me parece perfecto ya que estos acuerdos
reducen las complicaciones para la exportacién
de servicios de software hacia Ecuador.

¢,Cual es su opinion acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Pert con Ecuador y si facilita
la exportacién del software?

Me parece excelente el acuerdo comercial entre
los paises, porque asi no habra complicaciones
para poder adquirir un producto de fuera.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software a su empresa?

Los factores que influyen en la exportacion del
software es laforma de entrada a los mercados
sin ningln inconveniente.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software en Ecuador?

Ninguna, la exportacidn se da sin complicaciones.

SEGMENTOS/
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
SHEED HERGAR DE CVOPTICA EN
QUITO-ECUADOR

MEDIDAS DE CAPTACION
DE CLIENTES

¢, Cuales son las medidas de captacion y fidelizacién
de clientes que su empresa tiene actualmente?

Para captar al cliente brindamos soporte técnico
gratuito, oferta en la actualizacién del sistema
anual y modificaciones, facilidades de pago del
50% inicial por Western Unidn.

¢, Qué observaciones tiene con los servicios de
software Optiabi en su rubro laboral?

La Unica observacion que tengo del sistema es
que no se puede abrir fuera del local a menos de
gue se realice un pago mensual. Por lo demas
todo esté perfecto.
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SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
MIGUEL RUIZ DE LA OPTICA
VISION EN QUITO-ECUADOR

INDUSTRIA DEL
SERVICIO DE SOFTWARE

¢, Cuéanto tiempo tiene la empresa vigente en el
mercado?

La empresa Optimedios tiene 5 afios en el
mercado.

¢, Cudl es el apoyo que le brinda la empresa con el
servicio post venta del software?
El apoyo que nos brind6 la empresa Optimedios
son las capacitaciones constantes.

¢, Qué planes de innovacion tiene la empresa con
respecto a su servicio que brinda en el mercado?

Los planes de innovacién que tiene la empresa
respecto al software es una licencia Unica con
facturacion electrénica que se pueda
implementar en ERP ya constituidos en Pera y
otros Paises.

¢,Como fue el proceso por el cual Usted adquirio
formalmente el servicio?

El proceso fue de manera online, es decir un
contrato firmado de por medio enviando a un
correo electronico.

¢, Qué paises aparte de Ecuador son clientes
suyos?
Los clientes principales que la empresatiene
son México, Colombia, Paraguay y Bolivia.

¢, Qué complicaciones tuvo al momento de adquirir el
software?
No hubo ninguna complicacidn, ya que el sistema
se instal6 de manera remota.

¢ Ha tenido complicaciones al momento de exportar
su servicio de software algunos de los Paises que
menciono anteriormente?

Hasta ahora no se tuvo complicaciones al

momento de exportar el software ya que la

venta de este servicio no requiere mayores
tramites que un contrato.

¢,Cudl es su nivel de satisfaccion respecto al servicio
de software?

Muy bueno, cumple todas mis necesidades.

¢ Cuales cree que son los factores que determinan
el incremento en las exportaciones del servicio de
software de Peru a Ecuador 2018?

Los factores que incrementan las exportaciones
de software son las condiciones politicas

¢, Qué software conoce que Peru ha exportado algun
Pais?

Software oftalmolégico, un amigo que tiene su
clinica compro el sistema Optiabi.
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internacionales favorable y el tratado de libre
comercio.

¢, Qué software cree Ud. que el Pert Produce mas y
por qué?

El software que Perl produce mas es de
financiera, porque abarca mas clientes ya que
todas las mypes manejan el area contable para
llevar acabo la administracion de su empresa.

SEGMENTOS / SEGMENTO 1. GERENTE DE SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
CATEGORIAS OPTIMEDIOS MIGUEL RUIZ DE LA OPTICA
VISION EN QUITO-ECUADOR
¢ Considera que la demanda de software se ha ¢, Considera que la demanda de software se ha
incrementado en este Ultimo periodo anual? incrementado en este Ultimo periodo anual?
Si claro la industria del ‘software’ ha crecido en Considero que si se ha aumentado uUltimamente.
los ultimos periodos anuales.
¢, Cual cree Usted que han sido los motivos que ¢ Cual cree Usted que han sido los motivos que
influyeron en este cambio? influyeron en este cambio?
DEMANDA La demanda de software es ampliay esta en Se aumenté debido a los cambios constantes que

INTERNACIONAL

aumento estos ultimos afios ya que la
transformacién digital esta alcanzando a mas
sectores para mejorar su rubro de negocio.

el mercado requiere, ya que los ERP mantienen
una administracién de la empresa de manera
ordenada.

¢,Cual es la tendencia de exportacion de software
que hay hacia Ecuador?
La tendencia de exportacidén que hay hacia
Ecuador es el software clinico oftalmolégico.
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SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
MIGUEL RUIZ DE LA OPTICA
VISION EN QUITO-ECUADOR

ACUERDO COMERCIAL

¢ Cual es su opinién acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Perd con Ecuador y si
facilita la exportacion del software de su empresa?

Me parece perfecto ya que estos acuerdos
reducen las complicaciones para la exportacién
de servicios de software hacia Ecuador.

¢,Cudl es su opinién acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Per con Ecuador y si facilita
la exportacion del software?

Excelente, para evitar problemas al momento de la
exportacién de un software.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢écuales son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software a su empresa?

Los factores que influyen en la exportacion del
software es laforma de entrada a los mercados
sin ningln inconveniente.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢écuales son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software en Ecuador?

Los factores criticos del éxito es la capacidad y
desempefio que tiene la empresa en su rubro,
también el comercio internacional que tienes

Ecuador y Pera.

SEGMENTOS/
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
MIGUEL RUIZ DE LA OPTICA
VISION EN QUITO-ECUADOR

MEDIDAS DE CAPTACION
DE CLIENTES

¢ Cudles son las medidas de captacion y fidelizaciéon
de clientes que su empresa tiene actualmente?

Para captar al cliente brindamos soporte técnico
gratuito, oferta en la actualizacion del sistema
anual y modificaciones, facilidades de pago del
50% inicial por Western Unién.

¢, Qué observaciones tiene con los servicios de
software Optiabi en su rubro laboral?

Observaciones positivas ya que me ayuda con mis
recetas, la busqueda de mis ventas de manera
rapida y sencilla. Lo mas importante no pierdo los
datos de mis clientes y puedo sacar comisiones
de mis vendedores por medio de mis reportes.
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INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
ANGEL DAN DE LA OPTICA
HANNIA

INDUSTRIA DEL
SERVICIO DE SOFTWARE

¢, Cuéanto tiempo tiene la empresa vigente en el
mercado?
La empresa Optimedios tiene 5 afios en el
mercado.

¢, Cudl es el apoyo que le brinda la empresa con el
servicio post venta del software?
El apoyo brindado son solo soporte técnico y
capacitaciéon via remota.

¢ Qué planes de innovacion tiene la empresa con
respecto a su servicio que brinda en el mercado?

Los planes de innovacién que tiene la empresa
respecto al software es una licencia Unica con
facturacion electrénica que se pueda
implementar en ERP ya constituidos en Pera y
otros Paises.

¢,Como fue el proceso por el cual Usted adquirio
formalmente el servicio?

El proceso fue por llamada y correo electrénico
parala compra.

¢, Qué paises aparte de Ecuador son clientes
suyos?
Los clientes principales que la empresatiene
son México, Colombia, Paraguay y Bolivia.

¢, Qué complicaciones tuvo al momento de adquirir el
software?

No hubo ninguna complicacion.

¢ Ha tenido complicaciones al momento de exportar
su servicio de software algunos de los Paises que
menciono anteriormente?

Hasta ahora no se tuvo complicaciones al

momento de exportar el software ya que la

venta de este servicio no requiere mayores
trdmites que un contrato.

¢ Cual es su nivel de satisfaccion respecto al servicio
de software?

Hasta el momento muy buena.

¢ Cuales cree que son los factores que determinan
el incremento en las exportaciones del servicio de
software de Peru a Ecuador 20187

¢, Qué software conoce que Peru ha exportado algun
Pais?
Software de clinicas.
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Los factores que incrementan las exportaciones
de software son las condiciones politicas
internacionales favorables y el tratado de libre
comercio.

¢, Qué software cree Ud. que el Pert Produce masy
por qué?

El software que Peru produce mas es de
financiera, porque abarca mas clientes ya que
todas las mypes manejan el area contable para
llevar acabo la administracion de su empresa.

SEGMENTQOS / SEGMENTO 1: GERENTE DE SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
CATEGORIAS OPTIMEDIOS ANGEL DAN DE LA OPTICA
HANNIA
¢ Considera que la demanda de software se ha ¢ Considera que la demanda de software se ha
incrementado en este (ltimo periodo anual? incrementado en este (ltimo periodo anual?
Si claro la industria del ‘software’ ha crecido en Si esta creciendo cada afio.
los ultimos periodos anuales.
¢, Cudl cree Usted que han sido los motivos que ¢, Cudl cree Usted que han sido los motivos que
influyeron en este cambio? influyeron en este cambio?
DEMANDA

INTERNACIONAL

La demanda de software es ampliay esta en
aumento estos Ultimos afios ya que la
transformacion digital estd alcanzando a mas
sectores para mejorar su rubro de negocio.

La nueva tecnologia, el estar modernizado y
organizado.

¢, Cual es la tendencia de exportacién de software
que hay hacia Ecuador?

Latendencia de exportacion que hay hacia
Ecuador es el software clinico oftalmolégico.
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SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
ANGEL DAN DE LA OPTICA
HANNIA

ACUERDO COMERCIAL

¢,Cual es su opinidn acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Per con Ecuador y si
facilita la exportacion del software de su empresa?
Me parece perfecto ya que estos acuerdos

reducen las complicaciones para la exportacion
de servicios de software hacia Ecuador.

¢,Cual es su opinion acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Pert con México y si facilita
la exportacién del software?

Perfecto, se compra sin ningln problema.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢ cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software a su empresa?

Los factores que influyen en la exportacién del
software es laforma de entrada a los mercados
sin ningln inconveniente.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢ cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software en México?

Ningun factor critico afecta las exportaciones.

SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
ANGEL DAN DE LA OPTICA
HANNIA

MEDIDAS DE CAPTACION
DE CLIENTES

¢, Cuales son las medidas de captacion y
fidelizacién de clientes que su empresa tiene
actualmente?

Para captar al cliente brindamos soporte
técnico gratuito, oferta en la actualizacién del
sistema anual y modificaciones, facilidades de

pago del 50% inicial por Western Unidn.

¢, Qué observaciones tiene con los servicios de
software Optiabi en su rubro laboral?
La Unica observacién seria que sume el monto de
las tarjetas en la caja.
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SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
CLAUDIA MANRIQUE DE LA
OPTICA KAUFFMAN

INDUSTRIA DEL
SERVICIO DE SOFTWARE

¢, Cuanto tiempo tiene la empresa vigente en el
mercado?

La empresa Optimedios tiene 5 afios en el
mercado.

¢, Cual es el apoyo que le brinda la empresa con el
servicio post venta del software?

El apoyo el servicio de capacitacidon constante.

¢, Qué planes de innovacién tiene la empresa con
respecto a su servicio que brinda en el mercado?

Los planes de innovacidn que tiene la empresa
respecto al software es una licencia Gnica con
facturacion electrénica que se pueda
implementar en ERP ya constituidos en Pera y
otros Paises.

¢, Coémo fue el proceso por el cual Usted adquirié
formalmente el servicio?

Por llamada fue el trato del servicio y un contrato
al correo.

¢ Qué paises aparte de Ecuador son clientes
suyos?
Los clientes principales que la empresa tiene
son México, Colombia, Paraguay y Bolivia.

¢ Qué complicaciones tuvo al momento de adquirir el
software?

Ninguna.

¢ Ha tenido complicaciones al momento de exportar
su servicio de software algunos de los Paises que
menciono anteriormente?

Hasta ahora no se tuvo complicaciones al

momento de exportar el software ya que la

venta de este servicio no requiere mayores
tramites que un contrato.

¢, Cudl es su nivel de satisfaccion respecto al servicio
de software?

Muy buena.

¢, Cudles cree que son los factores que determinan
el incremento en las exportaciones del servicio de
software de Peru a Ecuador 20187

¢, Qué software conoce que Perl ha exportado algun
Pais?

Creo que el software para administracion.
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Los factores que incrementan las exportaciones
de software son las condiciones politicas
internacionales favorable y el tratado de libre
comercio.

¢, Qué software cree Ud. que el Pert Produce méas y
por qué?

El software que Perl produce mas es de
financiera, porque abarca mas clientes ya que
todas las mypes manejan el area contable para
llevar acabo la administracion de su empresa.

SEGMENTOS / SEGMENTO 1: GERENTE DE SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
CATEGORIAS OPTIMEDIOS CLAUDIA MANRIQUE DE LA
OPTICA KAUFFMAN
¢ Considera que la demanda de software se ha ¢ Considera que la demanda de software se ha
incrementado en este Ultimo periodo anual? incrementado en este Ultimo periodo anual?
Si claro la industria del ‘software’ ha crecido en Si estd en aumento.
los ultimos periodos anuales.
¢,Cual cree Usted que han sido los motivos que ¢, Cual cree Usted que han sido los motivos que
influyeron en este cambio? influyeron en este cambio?
DEMANDA

INTERNACIONAL

La demanda de software es ampliay esta en
aumento estos ultimos afios ya que la
transformacién digital est4 alcanzando a més
sectores para mejorar su rubro de negocio.

Las nuevas tendencias para estar organizado.

¢, Cual es la tendencia de exportacion de software
que hay hacia Ecuador?
Latendencia de exportacion que hay hacia
Ecuador es el software clinico oftalmolégico.

LLANOS ROTONDO, JUAN DIEGO; PINADO CABRERA, ROSSMERY MARISOL

Pag. 83




SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
CLAUDIA MANRIQUE DE LA
OPTICA KAUFFMAN

ACUERDO COMERCIAL

¢,Cual es su opinidn acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Per con Ecuador y si
facilita la exportacion del software de su empresa?
Me parece perfecto ya que estos acuerdos

reducen las complicaciones para la exportacion
de servicios de software hacia Ecuador.

¢,Cual es su opinion acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Pert con México y si facilita
la exportacién del software?

Muy buena asi podemos adquirir software de
Pera.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢ cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software a su empresa?

Los factores que influyen en la exportacién del
software es laforma de entrada a los mercados
sin ningln inconveniente.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢ cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software en México?

No afecta en nada ya que se exporta de la manera
normal.

SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
CLAUDIA MANRIQUE DE LA
OPTICA KAUFFMAN

MEDIDAS DE CAPTACION
DE CLIENTES

¢, Cudles son las medidas de captacion y
fidelizacién de clientes que su empresa tiene
actualmente?

Para captar al cliente brindamos soporte
técnico gratuito, oferta en la actualizacién del
sistema anual y modificaciones, facilidades de

pago del 50% inicial por Western Unidon.

¢, Qué observaciones tiene con los servicios de
software Optiabi en su rubro laboral?

Ninguna, todo estéa bien.
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SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
LUIS QUEVEDO DE LA OPTICA
LUZO

INDUSTRIA DEL
SERVICIO DE SOFTWARE

¢, Cuanto tiempo tiene la empresa vigente en el
mercado?

La empresa Optimedios tiene 5 afios en el
mercado.

¢, Cual es el apoyo que le brinda la empresa con el
servicio post venta del software?

El apoyo es el servicio técnico.

¢, Qué planes de innovacién tiene la empresa con
respecto a su servicio que brinda en el mercado?

Los planes de innovacidn que tiene la empresa
respecto al software es una licencia Gnica con
facturacion electrénica que se pueda
implementar en ERP ya constituidos en Pera y
otros Paises.

¢, Coémo fue el proceso por el cual Usted adquirié
formalmente el servicio?

Por correo electrénico.

¢ Qué paises aparte de Ecuador son clientes
suyos?
Los clientes principales que la empresa tiene
son México, Colombia, Paraguay y Bolivia.

¢ Qué complicaciones tuvo al momento de adquirir el
software?

Ninguna.

¢ Ha tenido complicaciones al momento de exportar
su servicio de software algunos de los Paises que
menciono anteriormente?

Hasta ahora no se tuvo complicaciones al

momento de exportar el software ya que la

venta de este servicio no requiere mayores
tramites que un contrato.

¢, Cudl es su nivel de satisfaccion respecto al servicio
de software?

Hasta ahora muy buena.

¢, Cudles cree que son los factores que determinan
el incremento en las exportaciones del servicio de
software de Peru a Ecuador 20187

¢, Qué software conoce que Perl ha exportado algun
Pais?

El software para hospitales.
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Los factores que incrementan las exportaciones
de software son las condiciones politicas
internacionales favorable y el tratado de libre
comercio.

¢, Qué software cree Ud. que el Pert Produce masy
por qué?

El software que Peru produce mas es de
financiera, porque abarca mas clientes ya que
todas las mypes manejan el area contable para
llevar acabo la administracion de su empresa.

SEGMENTOS / SEGMENTO 1: GERENTE DE SEGMENTO 2: REPRESENTANTE

CATEGORIAS OPTIMEDIOS LUIS QUEVEDO DE LA OPTICA

LUZO
¢ Considera que la demanda de software se ha ¢ Considera que la demanda de software se ha
incrementado en este Ultimo periodo anual? incrementado en este Ultimo periodo anual?
Si claro la industria del ‘software’ ha crecido en Si estd en aumento.
los Gltimos periodos anuales.
DEMANDA ¢,Cual cree Usted que han sido los motivos que ¢, Cual cree Usted que han sido los motivos que

INTERNACIONAL

influyeron en este cambio?

La demanda de software es ampliay esta en
aumento estos Ultimos afios ya que la
transformacién digital esta alcanzando a mas
sectores para mejorar su rubro de negocio.

influyeron en este cambio?

El cambio se debe ala necesidad que tenemos
los mexicanos para cuidar el orden de la
empresa.
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¢, Cudl es la tendencia de exportacion de software
que hay hacia Ecuador?
Latendencia de exportacion que hay hacia
Ecuador es el software clinico oftalmolégico.

SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
LUIS QUEVEDO DE LA OPTICA
LUZO

ACUERDO COMERCIAL

¢,Cudl es su opinién acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Perd con Ecuador y si
facilita la exportacion del software de su empresa?

Me parece perfecto ya que estos acuerdos
reducen las complicaciones para la exportacién
de servicios de software hacia Ecuador.

¢, Cudl es su opinién acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Pert con México y si facilita
la exportacion del software?

Excelente, podemos importar facilmente.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software a su empresa?

Los factores que influyen en la exportacién del
software es la forma de entrada a los mercados
sin ningun inconveniente.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software en México?

Ninguno.
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SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
LUIS QUEVEDO DE LA OPTICA
LUZO

MEDIDAS DE CAPTACION

¢, Cuales son las medidas de captacion y
fidelizacién de clientes que su empresa tiene
actualmente?

¢, Qué observaciones tiene con los servicios de
software Optiabi en su rubro laboral?

DE CLIENTES Hasta ahora todo bien e de gran ayuda.
Para captar al cliente brindamos soporte
técnico gratuito, oferta en la actualizacién del
sistema anual y modificaciones, facilidades de
pago del 50% inicial por Western Unidn.
SEGMENTOS / SEGMENTO 1. GERENTE DE SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
CATEGORIAS OPTIMEDIOS PABLO BOGGIO DE LA OPTICA
LUX SEARS
¢, Cuanto tiempo tiene la empresa vigente en el ¢, Cual es el apoyo que le brinda la empresa con el
mercado? servicio post venta del software?
La empresa Optimedios tiene 5 afios en el Apoyo temporal por un afio de capacitaciones.
mercado.

INDUSTRIA DEL
SERVICIO DE SOFTWARE

¢, Qué planes de innovacién tiene la empresa con
respecto a su servicio que brinda en el mercado?

Los planes de innovacidn que tiene la empresa
respecto al software es una licencia inica con
facturacion electrénica que se pueda
implementar en ERP ya constituidos en Perla y
otros Paises.

¢, Coémo fue el proceso por el cual Usted adquirié
formalmente el servicio?

Por correo electrénico.

¢ Qué paises aparte de Ecuador son clientes
suyos?

Los clientes principales que la empresa tiene
son México, Colombia, Paraguay y Bolivia.

¢, Qué complicaciones tuvo al momento de adquirir el
software?

Ninguna.
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¢ Ha tenido complicaciones al momento de exportar
su servicio de software algunos de los Paises que
menciono anteriormente?

Hasta ahora no se tuvo complicaciones al

momento de exportar el software ya que la

venta de este servicio no requiere mayores
tramites que un contrato.

¢, Cudl es su nivel de satisfaccion respecto al servicio
de software?

Excelente.

¢, Cudles cree que son los factores que determinan
el incremento en las exportaciones del servicio de
software de Peru a Ecuador 20187

Los factores que incrementan las exportaciones
de software son las condiciones politicas
internacionales favorable y el tratado de libre
comercio.

¢, Qué software conoce que Perl ha exportado algun
Pais?
Software clinico.

¢, Qué software cree Ud. que el Pert Produce mas y
por qué?

El software que Perl produce mas es de
financiera, porque abarca mas clientes ya que
todas las mypes manejan el area contable para
llevar acabo la administracion de su empresa.
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SEGMENTOS/

SEGMENTO 1: GERENTE DE

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE

CATEGORIAS OPTIMEDIOS PABLO BOGGIO DE LA OPTICA
LUX SEARS
¢, Considera que la demanda de software se ha ¢ Considera que la demanda de software se ha
incrementado en este (ltimo periodo anual? incrementado en este (ltimo periodo anual?
Si claro la industria del ‘software’ ha crecido en Si esta creciendo.
los ultimos periodos anuales.
¢, Cual cree Usted que han sido los motivos que ¢, Cual cree Usted que han sido los motivos que
DEMANDA influyeron en este cambio? influyeron en este cambio?

INTERNACIONAL

La demanda de software es ampliay esta en
aumento estos ultimos afios ya que la
transformacion digital esta alcanzando a mas
sectores para mejorar su rubro de negocio.

Las nuevas tendencias tecnolégicas.

¢, Cual es la tendencia de exportacidén de software
que hay hacia Ecuador?

Latendencia de exportacion que hay hacia
Ecuador es el software clinico oftalmolégico.
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SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
PABLO BOGGIO DE LA OPTICA
LUX SEARS

ACUERDO COMERCIAL

¢,Cual es su opinidn acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Pert con Ecuador y si
facilita la exportacion del software de su empresa?
Me parece perfecto ya que estos acuerdos

reducen las complicaciones para la exportacién
de servicios de software hacia Ecuador.

¢,Cual es su opinion acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Pert con México y si facilita
la exportacién del software?

Es muy buena.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢ cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software a su empresa?

Los factores que influyen en la exportacién del
software es laforma de entrada a los mercados
sin ningln inconveniente.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢ cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software en México?

Ninguno.

SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
PABLO BOGGIO DE LA OPTICA
LUX SEARS

MEDIDAS DE CAPTACION
DE CLIENTES

¢, Cuales son las medidas de captacion y
fidelizacién de clientes que su empresa tiene
actualmente?

Para captar al cliente brindamos soporte
técnico gratuito, oferta en la actualizacion del
sistema anual y modificaciones, facilidades de

pago del 50% inicial por Western Unidn.

¢, Qué observaciones tiene con los servicios de
software Optiabi en su rubro laboral?

La Unica observacién es el calculo del gasto
automatico.
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SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
JOSE HIDALGO DE LA OPTICA
ROSEDAL

INDUSTRIA DEL
SERVICIO DE SOFTWARE

¢, Cuanto tiempo tiene la empresa vigente en el
mercado?

La empresa Optimedios tiene 5 afios en el
mercado.

¢, Cual es el apoyo que le brinda la empresa con el
servicio post venta del software?

El apoyo es que resuelven las dudas.

¢, Qué planes de innovacién tiene la empresa con
respecto a su servicio que brinda en el mercado?

Los planes de innovacidn que tiene la empresa
respecto al software es una licencia Gnica con
facturacion electrénica que se pueda
implementar en ERP ya constituidos en Perd y
otros Paises.

¢ Coémo fue el proceso por el cual Usted adquirié
formalmente el servicio?

Correo electrénico.

¢ Qué paises aparte de Ecuador son clientes
suyos?
Los clientes principales que la empresa tiene
son México, Colombia, Paraguay y Bolivia.

¢ Qué complicaciones tuvo al momento de adquirir el
software?

Ninguna.

¢ Ha tenido complicaciones al momento de exportar
su servicio de software algunos de los Paises que
menciono anteriormente?

Hasta ahora no se tuvo complicaciones al

momento de exportar el software ya que la

venta de este servicio no requiere mayores
tramites que un contrato.

¢, Cual es su nivel de satisfaccion respecto al servicio
de software?

Muy buena.

¢, Cudles cree que son los factores que determinan
el incremento en las exportaciones del servicio de
software de Peru a Ecuador 20187

Los factores que incrementan las exportaciones
de software son las condiciones politicas

¢, Qué software conoce que Perl ha exportado algun
Pais?

Software optico.
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internacionales favorable y el tratado de libre
comercio.

¢ Qué software cree Ud. que el Perd Produce mas y
por qué?

El software que Peru produce més es de
financiera, porque abarca mas clientes ya que
todas las mypes manejan el area contable para
llevar acabo la administracion de su empresa.

SEGMENTOS / SEGMENTO 1: GERENTE DE SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
CATEGORIAS OPTIMEDIOS JOSE HIDALGO DE LA OPTICA
ROSEDAL
¢ Considera que la demanda de software se ha ¢ Considera que la demanda de software se ha
incrementado en este Ultimo periodo anual? incrementado en este Ultimo periodo anual?
Si claro la industria del ‘software’ ha crecido en Si estéa creciendo.
los ultimos periodos anuales.
¢,Cual cree Usted que han sido los motivos que ¢,Cual cree Usted que han sido los motivos que
influyeron en este cambio? influyeron en este cambio?
DEMANDA

INTERNACIONAL

La demanda de software es ampliay esti en
aumento estos ultimos afios ya que la
transformacién digital esta alcanzando a mas
sectores para mejorar su rubro de negocio.

Por la nueva tecnologia que requieren las
empresas.

¢, Cudl es la tendencia de exportacion de software
que hay hacia Ecuador?

La tendencia de exportacién que hay hacia
Ecuador es el software clinico oftalmolégico.
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SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
JOSE HIDALGO DE LA OPTICA
ROSEDAL

ACUERDO COMERCIAL

¢,Cual es su opinidn acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Pert con Ecuador y si
facilita la exportacion del software de su empresa?
Me parece perfecto ya que estos acuerdos

reducen las complicaciones para la exportacién
de servicios de software hacia Ecuador.

¢,Cual es su opinién acerca de los acuerdos
comerciales que tiene el Pert con México y si facilita
la exportacién del software?

Buena, Comprar sin problemas.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢ cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software a su empresa?

Los factores que influyen en la exportacién del
software es laforma de entrada a los mercados
sin ningln inconveniente.

Dentro de los acuerdos comerciales que existen
¢ cudles son los factores criticos que afectan las
exportaciones del software en México?

Un factor critico seria el precio.

SEGMENTOS /
CATEGORIAS

SEGMENTO 1: GERENTE DE
OPTIMEDIOS

SEGMENTO 2: REPRESENTANTE
JOSE HIDALGO DE LA OPTICA
ROSEDAL

MEDIDAS DE CAPTACION
DE CLIENTES

¢, Cuales son las medidas de captacion y
fidelizacién de clientes que su empresa tiene
actualmente?

Para captar al cliente brindamos soporte
técnico gratuito, oferta en la actualizacién del
sistema anual y modificaciones, facilidades de

pago del 50% inicial por Western Unidn.

¢, Qué observaciones tiene con los servicios de
software Optiabi en su rubro laboral?
Me ayuda a controlar mis comisiones de manera
rapida.
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MATRIZ DE CONSISTENCIA

Titulo de la tesis:

“FACTORES PARA EL EXITO DE LA EXPORTACION DEL SOFTWARE “OPTIABI” DE LA EMPRESA OPTIMEDIOS AL
MERCADO DE QUITO-ECUADOR 2019.”

Linea de investigacion:
Aplicacion de la inteligencia comercial para la generacion de ideas de negocio orientados al comercio internacional.
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PROBLEMAS

OBJETIVOS

DIMENSIONES

INDICADORES

ITEMS

ESCALA DE
VALORES

NIVEL Y
RANGO

METODOLOGIA

Problema general

¢ Cudles son los
factores para el
éxito de la
exportacion del
software Optiabi de

Objetivo general

Determinar los
factores del éxito de
la exportacion del
software Optiabi de
la empresa

la empresa Optimedios al

Optimedios al mercado de Quito -
mercado de Quito - Ecuador

Ecuador?

Problemas Objetivos Cadena de valor
especificos especificos (comercializacion

del software)
¢, Cémo se Determinar el INDUSTRIA DEL

desenvolvera el
negocio del servicio
de software a favor
de la exportacion
del software Optiabi
de la empresa
Optimedios al
mercado de Quito -
Ecuador?

desenvolvimiento
del negocio del
servicio de software
a favor de la
exportacion del
software Optiabi de
la empresa
Optimedios al
mercado de Quito —
Ecuador.

SERVICIO DE
SOFTWARE

Desarrollo de la
empresa
“Optimedios” en el
mercado de
software.

Método de
investigacion:
El método de
investigacion es
Cualitativo.

Tipo de
investigacion:
Descriptiva.

Alcance de
estudio:
Descriptivo
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Problemas
especificos

¢De qué manera la
demanda
internacional
favorecera la
exportacion del
software Optiabi de
la empresa
Optimedios al
mercado de Quito -
Ecuador?

Problemas
especificos

Determinar de qué
manera la demanda
internacional
favorecera la
exportacion del
software Optiabi de
la empresa
Optimedios al
mercado de Quito -
Ecuador.

DEMANDA
INTERNACIONAL

Demanda de
servicio de
software.

Tendencia de los
servicios de
software que mas
se exportan hacia
Quito - Ecuador

Problemas
especificos

¢,De qué manera
los acuerdos
comerciales
favoreceran la
exportacién del
software Optiabi de
la empresa
Optimedios al
mercado de Quito -
Ecuador?

Problemas
especificos

Determinar de qué
manera los
acuerdos
internacionales
favorecera la
exportacion del
software Optiabi de
la empresa
Optimedios al
mercado de Quito -
Ecuador.

ACUERDOS
COMERCIALES

Dificultades en la
exportacion del
software al
mercado de Quito
- Ecuador.

Acuerdos
comerciales entre
PerG-Ecuador.

Disefio de estudio:
No experimental

Técnicas:

Se aplicara la
técnica de
entrevista mediante
un cuestionario

Poblacién:

Numero de Opticas
en la ciudad de
Quito — Ecuador.

LLANOS ROTONDO, JUAN DIEGO; PINADO CABRERA, ROSSMERY MARISOL

Pag. 97




Problemas
especificos

¢,Cudles son las
posibles medidas
para captar a las
Opticas que aln no
usen el software
Optiabi de la
empresa
Optimedios en el
mercado de Quito
- Ecuador?

Problemas
especificos

Determinar de qué
forma las medidas
de captacion de
clientes favorecera
la exportacion del
software Optiabi
de la empresa
Optimedios al
mercado de Quito -
Ecuador.

MEDIDAS DE
CAPTACION DE
CLIENTES

Comparacion

precio de ventas.

Valor agregado
en el servicio
post-venta.

Muestra:
Principales Opticas
dentro de la ciudad de
Quito-Ecuador que son
clientes de Optimedios y
las principales Opticas
clientes del pais
referente, México.
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OPﬁMEDIOS MANUAL DEL SISTEMA OPTIABI: SECCION DE VENTAS

PROCESO DE UNA VENTA:
En este formulario se podra hacer las ventas de cualquier producto o servicio

de la Optica. Gestion > venta directa.

I Geass  Markaraeserds  Comgras  Hwacin  Teswers  Flagontes  Hemssaas  Corfiguscin I
&) > = = €3 -
'y 7 L 8 B E 8 &
Verts Factuncronde Prokemes Notas de Bacy koo ge Transferencies  Pago. Fleteysr ‘4ctas de.
Vertas Vertas. Cridte | O4mcto . Grogacionss | Cowtes | Aoartun Ciorre Movimsentos recuertas  Proveedorm Cream
Gt Charse Ovemenss Sowa 2
2 Feraomen CEEmE
BEraOmcs q
Docwments [ORDEN DE TRABAX) 20001 | [ ENTUAL 1, 2
Worwes  a0001 AucDn Facha 1670201 Humva Geassncin IETITERTM &
——
s : =
| Pt = S, Sty 1 [
Caiting | P Dac 000] kv ek - |
71 cooco | oescarcon Co | PeNa_|0T0 | meoRTE
10
Osmervecds Otnars Dacto
= 12
Verdiador | AONINSTRADOR SSTEMA . 5 Towt 000 || Regetnn Pkt |
Focha'y Horn de Ertega 167102017 =1 11644 - Decto e reemeee—e—e—————
- 3 000 o L =
HCwmtsts  ACrdts  Vercement 2 || Totl et

BUSCAR VENTAS:
En este formulario se podra en primer lugar ubicar una venta realizada, luego

se podra hacer una variedad de transacciones simplemente dandole clic
derecho a la venta de interés del usuario. Gestion -> Buscar ventas.

Corpias  Mmackn  Teswerls  Pepones  Hemamsesizs  Conbuescién

= 2 2 @ -
i S s po) F = 1= <8 @

tupconde Froformas Notas de Buscar o ee Cotrode Translerencen  Pago.

— e | Goasie Chertes | spertra Ciore Movimerma S0 de Troes

sencsie al Cherts Ogtometris Dstos. Cans

§ o [ Perdarten
beeoe. [omasT (<] ustA: 7Aoo = ®Tome 3B
A GUBNTE DOCUMENTO TOTAL | PAGADO | SAL0O
FuBENM T 0001 200000011 w0 100 200
CLIENTE EVENTUAL o7 00003 00000007 s =
AUBENI 51.0000:-000000003 1200q ol Cobro Rigido
[Frerr G1.00001-600030008 10059 B Ver Dotos devents 5
CLIENTE EVENTUAL 0T 0001 200000007 12000 e Ver Detalle de Pagos
CLIENTE EVENTUAL o7 0003 200000006 000/ 2 Cambiar Estado de Brwege g [
NGRS, GRS sosesmiy WX w5
J0RGE LOPEZ o7 0001 20000000¢ 2000
CUENTE EvENTIAL o 00001 acaooc0ns Gopp| i) NewdeGridro. g
_ - Graduacisn 7
Yot [ Cotrado |17 | oo [ | 2 tdewscio swes events g

i
Bt | ®venne | ChE (D RS maniocameno 10
|

©  Ediar Ouden de Comprn

REQITACS ENCONTRAZCS 72
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(pt:MEDIOS

MANUAL DEL SISTEMA OPTIABI: SECCION DE VENTAS

e Cobro rapido: Cobrar los saldos pendientes

|
| CLENTE | DOCUMENTD
i”HGE LOPEZ 1—0&%%12
RUBEN M 4385 | Cobro Ripido 11
:i‘.l IENTE EVENTUAL = Ver Datos de Venta 010
'w | == w,-flr‘.'.le cobro s= mgresara directamente s Is )
| CUSNTE EVENTIA &) Cembiar Estado de Entrega i

CLIENTE EVENTUAL | — hoo7

cupwer evenua | P
Documento |0 00001-000000012 | Fechs 1682017 [-]
Cuenta/Caja iCNACHICkTIENDAPRINCIFAL: NUEVOS SOLES \’{\‘

Total Pend. S/ 140.00
ACuenta. S/ 140.00

Saldo S/

@) Efectivo Tarjeta

| 1 |
| H Guardar | | a Salir
| |

e Ver datos de venta: Ver detalladamente la venta realizada.

|CUBNTE || DOCUMENTD
.F N e Cobro Rapdo

CUENTE EVENTUAL [= verDatos de venta
RUBE A2 @ VerDetelie de Pages
T oF Cambie Estado de Entrega
CUENTE EVENTUA ™ Facurar

AU AT

L Dvtete v
Swms (U7 U000 S00000K  p—
o 1| — e oL
" 11160 Tou )
o Facha s s tv Diags Dnea o0 Avckase P |
s e ADe e Vit Pl A0, | | M |
| Yo
B e Prodactn ) pos
] il e [o—1
-
Tntibe Do el Mesi
-7 ) co000 DCINPTON | CANTORD PVINTA oX0 mroety MACA e g
v WATRAC 18 0 1 120 M0 MORA KD AROCIMRETO
| MOACFOCAL - 208 ex T 122 3000000000
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(pt:MEDIOS

pago.

[CUENTE .| DOCUMENTD,
JORGE LOPEZ ’ L OT 00010000012
RUBEN M s CotroRipedo
CLENTE SVENTUAL #  VerDatos de Vesta
e |5 VerDetste de pages |
CUENTE EVEATS —

o) Cambur Estado de Eatroga
CUENTE EVENTUAL

‘ ™ Facrarar

CLENTE SVENTUAL

MANUAL DEL SISTEMA OPTIABI: SECCION DE VENTAS

Ver detalles de pago: Los pagos realizados y el medio de

e Cambiar estado de entrega: Cambiar el estado de la venta
de pendiente a entregado.

Vi oy

.‘.LLJ ==  VerDetelie de Pegos

m oF Cambear Estado de Entregs

'or ','(n'l ) Tocturm

OF 0900 7] - Nota de Crédto

e P Gesduseisn ,

= | Fechay Hora (164082017

Facturar: Crear una boleta o factura asociada a la venta.

{ Daton oe 1a facnwrncin

Cocuments BOLETA 00001 S e 0000 o
Serte 8 f sy | NOFRIE LOFEZ
F Eminion ROIHIT B+ Shtean .
MONTO

Factansy 05 Focra
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OFﬁMEDIOS MANUAL DEL SISTEMA OPTIABI: SECCION DE VENTAS

Para verificar: Gestiona -> Facturacion de ventas -> filtrar la

bldsqueda -> mostrar.

TRANSFERENCIAS ENTRE CUENTAS:
Transferencia de dinero entre las cajas de las tiendas que estén conectadas.

Esto también saldra detallado en el reporte de caja.

~ = ~ = 3 g
) = . 5@
® /) a VRN L2 4 T = = $
Verta Swscy Factunsoede Frokemas Nows de Busca A Cetro ge | Tromferences
Oreca Vertas Verkas % Crén Graauscin Gradssciones Chertn  dgertarn Chane  Movimsenion Veraas .
Asncite & Cherte Crtomers | Doatce
© Tramuferencias entre Cajes /B ®
Por Fecha ge iperncién  Demdn ety Forma de Pago
® Por Manllade Clarrg 0000006101100 T CanCeern
H

© Trmidoesrcie

CosrtaCaya Origen [CAJACHICA - TIENDA PRINCIPAL - NUEVDS SOLES
CAIACHICA - TIENDA 2 - NUEVOS SOLES

POKER MOTIVO

CuertaCajs Destrc

Giosa
Facks BA261072017 @+

— Forma de Opescsle

® Eacae tegm Taneta Do MONTO 50

| Flee]| d= |

e (Crm DR Bee | W |

Gestidn -> Transferencias entre cajas -> nuevo

CIERRE DE CAJA:
Te permite hacer el cierre de caja. Para ver mas detallado las ventas y

egresos dar clic en “imprimir’. Se puede exportar a Excel, Word o PDF 1

como también se puede enviar via correo electronico.
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OPﬁMEDIOS MANUAL DEL SISTEMA OPTIABI: SECCION DE VENTAS

‘Gestién‘!laminim Compras  Almacén  Tesoreria  Reportes  Herramientass  Configuracién

@pﬁi7f§&@<é§§

Venta Buscar Facturacionde Proformas Notas de Cobrode Transferencias
B B

Direcia Ventas Ventas . Crédito Graduacidn Graduaciones Clientes | Apertura Cierre Ventas
Alencicn al Cliems ‘ Oreina | Datos et

o @ Avance - Cerrar Caja 3
L=

e —
3 [ TiPooPERACION [ Tipo Apertura © 0.00

i » INGRESOS POR VENTAS INGRESO Giesre 220

g OTROS GASTOS EGRESO Monto Final 220

$

7 PAGO DE NOTA DE CREDITO EGRESO Tipo Cambio 1.00

GESTION > CIERRE >
LISTAR RESUMEN o 1}
TOTAL: Cierte

i 1
|| FORMAPAGO [TotaL | Listar Resumen |
> EN EFECTIVO 220.00
L@ Ver Operaciones
NTACREDITO o0 \ A b |
N X
- Cerrar Caja |
4 » Imprimmic
HOE __220 Enviar Coreo |
Observacion de Apertura I ] a S ‘
ObservaciénCierre | -

T Regerte - - o *
HA1 de2d Ml L aouls s > St | Scrieeda
OPTICA : OPTICA DEMO COOIB0 DE CERRE | G0000008 ~
DOCUMENTO: REPORTE DE CUENTA DIARIA FICHAAPERTURA - IBA10R017 171705
TENDA PRNCIPAL FECHA CERRE
£11 AmtiY CAIERD ; ADMMETRADOR SETEMA
_ VENTAS REGISTRADAS EN EL DWA |

Fochs Verds  Orten Comp Asocudo | Clevie Conduion | Tote! 'nnJ Mot Cred e Evado
1103017 [OT 3000100000061 CLIENTE EVENTUAL CONTASO T T o] pewomTE
THI01T O 9001 000000 TUENTE EVENTUAL CONTATO 7 ® | PENDENTE]
19902917 0T 2000120000001 JORDE (08 ARREZ CONTADO ? ? 3| PENDENTE

BENTERA™VIA ANJUADA

$o
TH02017  JOT 0000100000001 CARLOS COREOON CONTACO = 9 22| PENORNTE |
20017 JoT 200010000000 ¢T mLEN W CONTACO . = o] PowoEATE
20017 [OT20001-00000004 RUBEN W "VTh ANUAOA  |CONTACO 12 9 | renoeNTE

SN N G 00001 00000 =
0017 0720001000000 N v CONTACO ) [F7] ™| PevoNTE

SUBTORE ¥ ") 39 “
"CANCELACION Y AMORTIZACIONE S OF VENTAS PASADAS ] G

REPORTES:
En este mdédulo se podra visualizar todos los reportes como: de ventas, de

ventas con graduacion, de productos vendidos, de utilidades en base al
precio de compra, comisiones de cada vendedor, cuentas por cobrar de los

clientes, de los productos, entre otros.
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(p:MEDIOS

MANUAL DEL SISTEMA OPTIABI: SECCION DE VENTAS

Gestion  Mantenimiento  Compras ~ Almacén  Tesoreria | Reportes | Herramientas

B s s ® @ BE &

Ventas Productos ... S0 Cobranza Estado de Cuenta Ajustes de Pr;u;w Suscripcién
Vendidos Utilidades Comisiones Clientes Inventario Clientes

v

Ventas Tesoreria Almacen ‘ Registros I

ORDEN DE COMPRA:
En la pestafia de Compras, mostraremos el mddulo de Ordenes de Compra,

en el cual se podra agregar el proveedor la venta (orden de trabajo) y los
productos para asi poder generar la Orden de Compra. Se genera la orden
de compra de las lunas para que luego se han enviadas al taller. Se puede
realizar de dos formas:

A. Unavez realiza la venta se procede a buscarla en gestidn -> buscar venta,

le damos clic derecho y seleccionamos editar orden de compra.

- ‘ ] Filtrar por Serie
IUSCAR PCR FECHA = DESDE: | DA02017 -] HasTA [F0A02017 - :—-] (@) Todes

. CODIGOVENTA | CUENTE COCUMENTO | TOTAL | PAGADO | saco L
0116000023 ANA RIOS - 2000 12000 | 200.00 3
| N N I Cobro RBPII’O o - o - -

R

Ver Datos de Venta

]
|

Ver Detalle de Pagos

Cambiar Estedo de Entrega

JU |

|
Ly

Facturar

|t | Nocta de Credito

f Graduacdn »
Cobrado A ] #  Edetar solo datos de Venta

a Anuler

h"o:l,a a Arula @V@' Detdde | Imprimir Documento éim! g Sa

ENCONTRADOS | €>  Edear Orden de Compra
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