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RESUMEN

Actualmente en nuestros tiempos las distancias se acortan y podemos
estar informados de los acontecimientos mas importantes del mundo al
instante sin necesidad de tener una radio o ver la television, la internet
ha permitido acortar distancias y las empresas cada dia cuelgan un
espacio de la informacion o productos que ofrecen con el fin de dara a
conocer a sus clientes o los nuevo potenciales clientes que necesitan

informacién de lo que ellos ofrecen.

En este proyecto de tesis se analizaran las necesidades que tiene la
empresa EPUNEMI de dar a conocer los servicios que ofrece a la
comunidad de nuestro pais, en los 3 primeros capitulos se encontrara la
investigacion y las metodologias utilizadas durante dicha indagacion,
mientras en el capitulo 4 se encuentra el resultado de la encuesta
desarrollada a las personas de EPUNEMI , a las personas del canton
milagro y cantones aledaios, en el capitulo 5 se encuentra la propuesta
e implementacion de la pagina web, producto de la necesidad de la

empresa publica de la universidad estatal de milagro.
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ABSTRACT

Currently in our time and shorten distances can be informed of the
most important world events instantly without having a radio or
watch TV, the internet has made it possible to shorten distances and
businesses every day hanging space information or products they
offer to give to know their customers or potential new customers

who need information on what they offer.

In this thesis project needs that the company EPUNEMI to publicize
the services offered to the community of our country, in the first 3
chapters research and methodologies used for this investigation was
found were analyzed, while in chapter 4 is the result of the survey
carried people from EPUNEMI, persons miracle canton and
neighboring cantons in Chapter 5 the proposal and implementation
of the website, due to the need for public enterprise is the State

University miracle.
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INTRODUCCION

La universidad Estatal de Milagro es un referente para otras universidades, al
formar profesionales en especialidades de tercero y cuarto Nivel en la
provincia del Guayas, ayudando de esta manera a crecer intelectualmente a
personas que viven en nuestro cantdn y cantones vecinos como Milagro, San

Carlos, Naranijito, Triunfo, Troncal, Bucay etc.

Motivo por el cual EPUNEMI tiene una baja productividad y potencial la cual
se vuelven oculta por los usuarios que adn no conocen los servicios que esta
empresa ofrece para que la ciudadania tenga una mejor solvencia y

educacion.

Esta investigacion esta orientada a analizar los motivos por los cuales los
usuarios no conocen los servicios que ofrecen EPUNEMI, ademas los
requerimientos y necesidades de la empresa que permita obtener un mayor
nivel de clientes y posicionamiento en el mercado de las capacitaciones. con
el fin de obtener un andlisis de las causas, problemas que se suscitan en
cuanto al desconocimiento de los servicios que ofrece dicha empresa y asi
de esta manera ofrecer una posible solucién que permita mejorar la captacion

de cliente en la empresa publica de Universidad estatal de Milagro.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.1 PROBLEMATIZACION

Las pequefias empresas publicas de toda institucion gubernamental ofrecen
diversos servicios a las comunidades, los mismos que no llegan en muchas
ocasiones a los ciudadanos que lo necesitan, incluso dentro del mismo canton,
puesto que posicionarse en el mercado es relativamente complejo, todo esto
hasta que goce de credibilidad y reconocimiento que lo daran sus primeros

alumnos que egresen de estos cursos 0 seminarios.

EPUNEMI fue creada el 26 noviembre 2012 por sugerencia del consejo de
educacién superior ciencia y tecnologia, donde solicita crear una instancia que
desarrolle actividades de autogestion, la misma que se encargara de brindar
apoyo en la educacion de alumnos en el tercero y cuarto nivel, existiendo
calidez y calidad en su ensefianza, méritos necesarios para que el pais

desarrolle en conocimiento.

Actualmente la empresa publica no cuenta con la ayuda econdmica directa
por parte de gobierno de nuestro pais, si bien es cierto esta ubicada dentro de
la universidad Estatal de Milagro, UNEMI, pero es una entidad que no tiene el
presupuesto suficiente requerido para poder solventar los gastos que la
institucion necesita, desde su fecha de creacion hasta la actualidad ha
desarrollado diversos cursos con gran aceptacion entre los ciudadanos de

nuestro canton, lo que ha permitido irse fortaleciendo en credibilidad, de la



misma manera los escasos ingresos ha permitido de una u otra manera ha

permitido solventar gastos necesarios para su permanencia.

Si bien la EPUNEMI, al ser una institucién en crecimiento, no cuenta aun con el
personal adecuado en la parte publicitaria y difusiébn, motivo por lo cual los
cursos y seminarios desarrollados han sido promovidos por personas que ahi
laboran, visitando presencialmente empresas e instituciones explicando y
solicitando saber sus necesidades con el fin de acoplarse mutuamente con los

dias y horarios que tienen espacio para recibir clases.

Actualmente la EPUNEMI cuenta con varios departamentos entre ellos los mas
destacables EPUNEMI, se encarga de los cursos de la escuela de conduccion,
Cfae se encarga de manejar seminarios, capacitaciones, cursos de enfermeria
etc, estas entidades ofrecen sus servicios mediante los medios tradicionales y

tardan mucho en dar a conocer los servicios.

La escasa productividad que tiene actualmente la EPUNEMI, origina que una
minima cantidad de alumnos se inscriban en los diferentes cursos y seminarios
gue se ofrecen, y no tenga la acogida esperada, puesto que muchos de ellos
trabajan y no tienen el tiempo de ir a la universidad para averiguar o

simplemente viven fuera de la ciudad lo que les hace mucho mas dificil.

El bajo rendimiento de los servicios de difusidon que tiene la empresa publica
genera un deficiente nivel promocional de los servicios que esta ofrece, motivo

por el cual sus ingresos para poder mantenerse no son suficientes.

Por otra parte sabemos que la UNEMI viene realizando cambios a nivel
académico el cual exige nuevas infraestructura y/o servicios en donde
promocionarlos implica gastos y es por eso que hemos encontrados varios sub-
problemas el cual impide que la EPUNEMI pueda promocionar servicios, ya

sea estos de entidades externas o internas a la institucion.

Una vez encontrado el problema principal también se hizo un analisis de los
problemas de menor nivel pero que no dejan de generar grandes impactos al

momento de promocionar los servicios de la empresa publica.



Dentro de la investigacion realizada y aplicando el método de observacion se
pudo constatar los siguientes inconvenientes que impedian la correcta difusion

de los servicios que presta esta entidad a la comunidad en general.
v' Escasa participacion en el mercado laboral
v' Personal que desconoce el potencial del mercado
v Limitada productividad de la empresa publica.

v Inadecuado rendimiento de difusion de los servicios que ofrece la
EPUNEMIL.

Es por ello que se hace necesario la investigaciéon con el fin de aclarar lo
principales inconvenientes que se dan y los posibles correctivos que podrian
tomarse con el fin de ayudar a surgir esta empresa tan necesaria en el

desarrollo de la educacion de la universidad estatal Milagro.
1.1.2 DELIMITACION DEL PROBLEMA

Institucién: EPUNEMI.

Campo: Tecnologico

Area: EMPRESA PUBLICA DE PRODUCCION Y DESARROLLO
ESTRATEGICO DE LA UNEMI

Area de Investigacion: Informatica, publicidad y Comunicacion
Linea de Investigacion: Ingenieria en sistemas informéaticos.
1.1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢,De qué manera la no difusion de los cursos y seminarios incide en la escasa

participacion de personas que acudan a matricularse?
1.1.4 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

¢De qué manera afecta la inadecuada utilizacibn de los canales de

distribucion?



¢, Como afecta que el personal no esté capacitado y desconozca el potencial del

mercado?

¢,De qué manera afecta la escases de clientes que influyan en la productividad
de la EPUNEMI?

¢, Qué factores origina el escaso rendimiento promocional de los servicios que

ofrece la empresa publica?
1.1.5 DETERMINACION DEL TEMA

Andlisis de servicios ofertados por la empresa publica EPUNEMI vy su

incidencia en los niveles de aceptacion de la ciudadania.
1.2 Objetivos
1.2.10Dbjetivo General

Analizar de qué manera EPUNEMI oferta los servicios a la comunidad
con el fin de mejorar y encontrar estrategias que permitan captar mayor

cantidad de personas inscritas a los cursos y seminarios.
1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

v' Analizar los canales de distribucion que tiene la empresa publica
EPUNEMIL.

v' Determinar de qué manera afecta que el personal de EPUNEMI no
conozca el potencial del mercado

v' Determinar la escases de clientes y su influencia en la improductividad
de EPUNEMI.

v’ Establecer un desarrollo de difusion para mantener un nivel promocional

de servicios. .



1.2.3 JUSTIFICACION

La justificacion de esta investigacion se basa exclusivamente en la necesidad
que tienen los directivos de la empresa en aumentar la cantidad de estudiantes
que forman parte de los cursos y seminarios, escuela de conduccion, escuelas
de futbol, escuela de enfermeria entre otros, los mismos que no han tenido la
acogida esperada por la inadecuada promocién u omisién en la utilizacion de
canales de distribucion masiva de los servicios que esta empresa publica

ofrece a la comunidad.

En la actualidad la mayoria de las empresas o entidades educativas a nivel
nacional e internacional se ven en la necesidad de cambiar los métodos de
ofrecer sus productos o servicios, no es suficiente anunciarse en los medios

convencionales como son el puerta a puerta, prensa escrita, radio o television.



CAPITULO Il
MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO

2.1.1ANTECEDENTES HISTORICOS

En la actualidad el mundo se encuentra en una etapa de cambios a nivel
tecnologicos el cual permite vender o promocionar sus bienes y servicios en la
web, gracias a los servicios que presta la tecnologia, en donde las empresas o
entidades publicas o privadas ofertan sus productos ya sean estos: productos
terminados o servicios, pero existen problemas en ciertas partes del mundo
estos se hace referencia a los paises sub-desarrollados en donde la tecnologia

estd empezando a tomar fuerza.

El crecimiento de los avances tecnoldgicos en el mundo actual y en los paises
en vias de desarrollo ha ido aumentando, por tal razén las promociones y
compras virtuales son un hecho y la gente ha optado por recurrir a este medio,

por sus grandes ventajas.

Las ventas por Internet es una herramienta que se esta utilizando bastante en
el continente europeo, en cambio en los paises sub-desarrollados entre ellos
Ecuador son herramientas que aun no tienen un nivel de seguridad en lo que
respecto a la seguridad informética, las tiendas virtuales son una opciéon no
solamente atractiva sino que permite acortar la especulacion de crear un canal
directo entre consumidores y productores, eliminando la distancia de la cadena

de distribucion tradicional.



En el Ecuador se ha incrementado la utilizacion de esta herramienta
tecnologica por las empresas publicas y/o privadas, la utilizacion del Internet
para fines de promocionar o vender productos y servicios, asi como de
comunicacion local e internacional, sin embargo la tecnologia tiene otras
aplicaciones que no han sido explotadas, esto es mediante el comercio
electronico que seria un instrumento de negociacion para los productos de

primera necesidad que ayude a combatir la inflacion.
RESENA DE LA EPUNEMI

La Empresa Publica de Produccion y Desarrollo Estratégico EPUNEMI, se
fundo referente a la Resolucion emitida por el Organo Colegiado Académico
Superior de la Universidad Estatal de Milagro (OCAS) el 26 de noviembre del
2012, pero es el 12 de abril del 2013 que el Ministerio de Finanzas asigna un
codigo de identificacion institucional, siendo legalmente reconocida como

empresa publica.

La EPUNEMI busca contribuir en mantener el desarrollo humano y mejor
desarrollo cultural de la ciudadania en general ecuatoriana motivando el
desarrollo sostenible , integral, descentralizado y desconcentrado del Estado
con eficiencia, racionabilidad, rentabilidad y control social.

La UNEMI, para promover su gran proceso en un mejor desarrollo académico,
cientifico y de estructura fisica, donde se requiere y deducir a producir fuentes
alternativas de ingresos auto gestionados a través del uso eficaz y con criterio
corporativo de activos fijos y talentos humanos, en el desarrollo de muchas
actividades productivas y es por esto que resuelve la creacion y actividad de
EPUNEMIL.

» EIl Art. 9 de la Ley Organica del Consejo de Participacion Ciudadana,
contribuye reflejando de la presente rendicion de cuentas las acciones
desarrolladas durante el presente afo fiscal. En un referente informe
establece con transparencia ante las autoridades y la comunidad en
general la administracion y uso de los recursos publicos, con
disponibilidad de la ciudadania la informacién para que realicen sus

propias conclusiones y evaluaciones de gestion.



Como sabemos, todas las instituciones plantean sus metas a través de su:
Mision y Vision.

A continuacion ponemos a disposicion la:
Mision

Es una empresa que brinda servicios diversificados de excelencia, a traves
normas de calidad, mediante personal altamente capacitado, tecnologia de
punta y moderna infraestructura contribuyendo con el desarrollo productivo,

social y econémico de la ciudad, region y pais.
Visién

Ser una empresa lider en ofertar servicios diversificados de excelencia dirigidos
a la comunidad en general, mejorando continuamente nuestros procesos y

adaptandonos rapidamente al cambiante y competitivo entorno.

La EPUNEMI como toda empresa o institucion ofrece sus servicios y producto
a los usuarios de toda la localidad dentro y fuera del Canton Milagro, dentro de

su cartera de servicios o producto que ofrece tenemos:

Servicios:
v Escuela de formacion para conductores profesionales (ECUNEMI).
v Cursos de desarrollo semi-profesional.
v' Centro de Fortalecimiento de Areas Estratégicas

Como toda Institucion Publica o Privada debe contar con una estructura

organizacion el cual permite que su mejor desempefio en sus metas.



Figura#l. Estructura Organizacional de EPUNEM

DIRECTORIO

GERENCIA GENERAL

SECRETARIA
GENERAL

pe——
CENTRO DE

FORTALECIMIENTO
DE AREAS

EA
ESTRATEGICAS
CFAE

ESCUELA DE
CONDUCCION
ECUNEMI

COORDINACION ‘ COORDINACION

ADMINISTRATIVA Y
FINANCIERA

COORDINACION DISERO

ACADEMICA Y PUBLICIDAD

Imagen del Informe de Gestién de la EPUNEMI 2014

2.1.2 ANTECEDENTES REFERENCIALES

En el mundo del negocio y de las empresas, las personas que lo dirigen deben
estar actualizadas y prevenidas a los nuevos cambios que se dan en el mundo
comercial y cuando decimos comercial, nos referimos a la promocién de

productos o servicios.

Para continuar con los problemas que se pueden enfrentar una empresa, en
nuestro caso, una privada dentro de una institucion publica, la universidad

Estatal de Milagro.

CANALES DE DISTRIBUCION QUE ESTUDIA UNA EMPRESA EN EL
MERCADO LOCAL

INTRODUCCION

Dentro de la economia mundial se caracteriza por un proceso muy rapido de
cambios tecnolégicos y econdmicos que se exige niveles superiores de

capacitacion y educacién para el desarrollo intelectual y entendible.

Definicion o los conceptos de canales de distribucion, con distintos puntos de

vista y diferentes creencias que ponen en juicio las ideas de un tema u otro.
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Como descripcion de canales "Conducto a través del cual se desplazan los
productos desde su punto de produccién hasta los consumidores”
(Virgilio Torres M.)

Como seguridad es que cada una de las personas que han escuchado,
investigado y analizado lo que es un canal de distribucion, mencione y aplique
en un propio concepto del mismo de hecho a mi criterio es: "Un canal de
distribucion (muchas veces conocido como canal comercial), para un producto
es la ruta o medio tomada por la propiedad de las mercancias a régimen que

esta se mueven del productor al consumidor final.

CANALES DE DISTRIBUCION

Concepto personal:

v El direccionamiento que a través del cual se desplazan los productos
desde su punto de produccién hasta los consumidores. Virgilio Torres M.

v Entorno o grupos de individuos y organizaciones que dirigen el flujo de

productos a los consumidores. William M. Pride.

v Cantidad de serie de distribuciones interdependientes involucradas en el
proceso de lograr que el producto llegue al consumidor o usuario final. Mc.
Graw Hill.

De manera alguna incluye tanto al productor como al consumidor final del
producto, asi como el intermediario, agente o mercantil, que informa en la
transferencia de la propiedad. Entre sus ideas y expresivos distintos son los
gue nos permiten analizar y percibir la forma en que deben de darse los

conceptos y hacerlos comprensibles.
CLASIFICACION DE CANALES DE DISTRIBUCION:

v" CANAL DIRECTO
v" CANAL INDIRECTO
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CANAL DIRECTO: Como el nombre lo indica este tipo de canal es muy
particular en que el que ofrece de un determinado bien o servicio comercializa
al mismo de forma directa al consumidor final, determina necesidades de

intermediarios.

Y minimos los productos distribuidos por medio de canales de distribucion
directos.

CANAL INDIRECTO: Se denomina en diferente estilo debido a que el
producto del bien o servicio y el consumidor muestra un gran intermediario.

Este varia en gran cantidad de intermediarios que conformen el bien o servicio.
Se distingue dos Canales Indirectos:

v" CANAL CORTO
v" CANAL LARGO

e CANAL CORTO: En cuanto su nombre este solo se basa en pequefios
pasos, por ello cuenta con soélo un tercero entre el productor y el
consumidor final. Algunos ejemplos de un canal corto de distribucion

podrian ser: venta de automaviles, indumentaria exclusiva, entre otros.
« CANAL LARGO: este de manera diferente, el canal largo se caracteriza por

la presencia de una cantidad numerosa de terceros, y suele identificar a la

gran mayoria de productos de consumo.
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Figura #2 MODELO DE RELACION CON EL CLIENTE EN LA EMPRESA

MODELO DE OPERACIONES CON EL CLIENTE

Retencion de
clientes

Gestion del cliente
& Relaciones con @ <:> Facturacion
dealers

Estacion de
servicios

Imagen operacion con clientemblog45.com/blog4.php/2011/08/22/jpg

Es importante conocer en sumo detalle el proceso entre la produccién vy el
consumidor final, al menos si en la empresa nuestra se esta invirtiendo capital,

como en toda empresa. Se analiza tomando los siguientes puntos:

Los competidores

El mercado a disposicién
Ambiente politico
Ambiente sociocultural

Demografia

N N N N NN

Factores econémicos

TIPOS DE MERCADOS

MERCADO DE COMPETENCIA PERFECTA: En este tipo de mercado se
distingue homogéneamente a los bienes y servicios, es decir que no presentan

diferencia entre ellos.
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Es necesario que tanto los vendedores como los consumidores cuenten con

informacion absoluta y gratuita para que exista una competencia perfecta.

MERCADO DE COMPETENCIA IMEPRFECTA: En este tipo de competencia

se asemeja mas con lo real y comprende lo siguiente.

v" MERCADO MONOPOLISTA: En el mercado monopolista existe un tnico
productor, quien dispone de la exclusividad de un producto, bien o
servicio especifico. Para que exista esta clase de mercado es condicion

necesaria que el bien o servicio no tenga sustituto.

v" MERCADO DE COMPETENCIA MONOPOLISTA : Es el mercado donde
existe mayor cantidad de oferentes existe una diferencia en el producto
brindado , donde por sus caracteristicas similares es elegido frente a
otros de similar aspecto , esto da a entender la negatividad en lo que se
centra en precio del sino que estara determinada por la calidad, la

publicidad, el empaque

v" OLIGOPOLIO: El término alude al mercado conformado por un reducido
namero de productores. Son ellos quienes intervienen en la manejo de

precios, imponiendo su voluntad a los compradores.

2.2 MARCO LEGAL.

Antes se menciond que hay que estudiar a nuestra competencia, por ello vale
preguntarse qué es una competencia. Sabemos que una competencia, es un
conjunto de empresas, recordamos que una empresa puede ser una persona,
en el caso si ofrece servicios, tales como abogados, coach, conferencistas,
capacitadores, artistas, etc., pero la base general es si proponen un producto o
servicio, igual o parecido a la empresa que esta en proceso de crecimiento, que

seria la nuestra.

Verificar si la competencia puede satisfacer las mismas necesidades que las

nuestras es el primer trabajo nuestros, esto se lo puede hacer con un breve
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sondeo, 0 contratar a una personas experta que ya tenga experiencia o los

datos que nos interesan.

Como todo proceso de estudio de la competencia, se suele confundir lo que es
marketing, y se llega a pensar que estudiar a nuestro rival, es parte del
marketing y es cuando confundimos conceptos y definiciones. Estudiar a los
demas no es marketing, es un proceso si se desea sobrevivir en un mundo tan

competitivo y a la vez desleal.

Para comprender se realiza un BRIEF, son pasos a estudiar desde el punto de

vista del producto o servicio.
Y estos son:

v' Se debe averiguar las ventajas y desventajas de lo que ofrecemos a

diferencia de los demas.

v' Saber los beneficios que obtendrian las personas al comprar nuestro

producto o servicio.

v Conocer los beneficios que ofrece nuestra competencia y analizarlas con

nuestras ofertas.

v Evaluar las técnicas que usan contra nosotros la competencia.

Evaluacién contextual

En este apartado incluiremos al mercado a disposicion y a la demografia, pues
al estudiar ambos nos daremos cuenta que debemos hacer y como debemos
empezar, para no fracasar en el transcurso del camino. El mercado a
disposicion es la demanda que la sociedad tiene con nosotros, lo que necesita

pero que nadie les ha propuesto, o bien deberia tener asi no necesiten.

‘Las personas no saben lo que en realidad necesitan, las
encargadas de mostrarles el producto, necesidades, servicios son

las empresas, no todo lo contrario.” (Buker, 2006)
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Por lo general cuando se emprende una empresa, 0 se tiene a cargo un grupo
determinado de personas, una actividad del cual no tenemos experiencia,
nuestro cerebro para protegerse nos envia mensajes en que nos dice que no
podemos hacer una tarea u otra, y la Unica manera de enfrentar y vencer
aquellos obstaculos es ademas de hacerlo, fomentar una disciplina que nos
lleve al liderazgo.

Buker, nos ensefia que hay que delinear todos los procesos, haciendo una

investigacion de mercados, para ello se debe hacer lo siguiente:

Identificacion del problema

Establecer los objetivos

Disefio de recoleccion de datos
Determinar el grupo a evaluar
Preparacion y seleccion de instrumentos

Analizar los resultados

ISR N N N N S

Conclusiones

Entender los mercados pareciere una forma facil, y agregar a lo antes
mencionado se debe realizar ciertas preguntas como: ¢cuantos son?, ¢Ddnde
estan?, ¢Quiénes son?, ¢Como compran? Ante todo hay que segmentar el
mercado para que el proceso se nos haga mas facil, segmentar es importante

porque se identifican a los consumidores, con sus caracteristicas.

El aspecto Demografico, nos referimos mas que el lugar, es la estructura de

la sociedad a la que se esta indagando, parte de la demografia se refiere a:

Edad

Sexo

Tamario de la familia
Ingresos

Ocupacion

Educacién

Religion

NS N N N N R

Raza
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v Nacionalidad
Es prioritario conocer estos puntos para arribar a nuestro objetivo principal,
aguello nos dara luces para llevar a nuestro negocio o empresa en buen

camino.
Empresa hacia un Buen Camino Laboral

Son 4 puntos que la empresa tiene para evaluarse y reconocer si su filosofia y

vision estan siendo llevadas a cabo.

Bien ser — Bien hacer- Bien Estar- Bien tener

Bien ser: Ser puntuales, Ser honestos.

El bien hacer: todo lo que se hace hazlo bien desde el inicio.

Bien estar: después del trabajo o de cualquier actividad y con todos los seres

humanos.

Bien tener: es el resultado de los otros pasos. No necesariamente se habla de

los bienes materiales.

Estos puntos nos dan un indice de cambio, para prosperar como personas Yy
como empresas, en pocas palabras, debe existir un cambio en el pais. Joshi
Takhamura, un japonés empresario, en la conferencia dictada en el 2009 en la

ciudad de México, del pais que lleva el mismo nombre, menciona lo siguiente:

“las empresas a veces son como los elefantes de circo, son grandes,
majestuosos, cuando llega el momento del show, salen a trabajar,
hacen su parte, mueven su patita, hacen un numero espectacular
pero al terminar del dia, se les pone en la estaca amarrado a su
patita; y al dia siguiente vuelve hacer lo mismo, pero no puede

crecer en su arte.” (Takhamura, 2009)

En ocasiones los directores de las areas perjudican a los trabajadores y estos a
Su vez no permiten que el negocio crezca. No se puede obligar a las personas,
ni que formen una rutina laboral; en otras palabras lo que se predispone en las

empresas es la disciplina, no el grito o la obligacion.
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Las empresas publicas o privadas que desean manejar sus negocios de
manera seria y responsable, deben tener, disciplina y mas que nada un

personal capacitado, cuando se fusionan estas dos, los objetivos se consiguen.

Una de las bases de todo negocio a nivel profesional es que deben hacerse un

analisis financiero, y esto consiste en:
Andlisis financiero

Proyeccion de ventas en 3 escenarios

Costos y gastos operativos

Presupuesto de marketing

Estado de pérdidas y ganancias a2 6 3 afios en 3 escenarios

NSRRI NERN

Flujo de caja

Cuando se refiere a escenarios es a la modalidad y contexto situacional de la
empresa en relaciébn con el producto y servicio. Otro de los aspectos a
considerar es lo que se mencioné hace unos momentos, sobre un personal
capacitado, en esta parte no solo hay que analizar a los contratados de tiempo
completo o medio, sino también a los gerentes, administradores, contadores

publicos e incluso hasta la misma presidencia del organismo.

Para ingresar a ser parte de este proceso el comité o la estructura
organizacional debe a sincerarse y aceptar que deben tener autocriticas,
evaluaciones técnicas y administrativas por cada tiempo prudente o cuando se
lo requiera; que por lo general aceptan este proceso ya cuando el “cancer” esta
muy avanzado y es ahi cuando las empresas pierden, no solo dinero sino

trabajadores y credibilidad.

En su libro de mayor éxito en ventas, “Como crecer cuando los mercados no
crecen” Richard Vise, acota que el mayor peligro de las compafiias no son la
competencia, sino los mismos administradores o gerente que tienen poca

capacidad de visién y de autocritica.

“A veces se cree que con tener una filosofia y unos objetivos

generales bien claros se podra triunfar y eso es una utopia, los
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administradores y gerentes son contratados para encontrar los
posibles problemas inmediatos o problemas futuros, porque cuando
un producto o servicio es bueno, solo hace necesidad de contratar
un espacio en la prensa y avisar a la gente con un megafono y este,
se vendera solo.” (VISE, 2008)

Debemos analizar el parrafo anterior donde Vise, dicta que los gerentes estan
para encontrar los posibles problemas, sean estos futuros o cercanos, como lo
hace la empresa reconocida de comida rapida MacDonal, incluso hay un libro
publicado sobre la estrategia que tiene esta cadena de comidas. Sus productos
se renuevan cada mes, sea con promociones o detalles para los nifios, esto
significa que la franquicia se mueve para realizar los contratos con las mega

empresas de cine o de disefio, como vemos en las publicidades.
El caso McDonald’s en el Ecuador

Como bien sabemos nuestro pais es un territorio con gastronomia variada, el
pollo y las papas fritas de las franquicias internacionales de comida rapida han
sabido ganarse un espacio en la mente de los ecuatorianos. Una de esas

grandes fortalezas ha sido identificarse con Ecuador.

Segun Samuel Castro, gerente de marketing y comunicaciones en Ecuador de

la empresa Macdonal’s, esta entre las 10 mas recordadas del mundo.

‘la marca de hamburguesa se conecta con cada segmento de
clientes manteniendo una comunicacion simple, pero que rescata
cualidades como la calidad del producto su origen y se promocionan
a través del Branding, en las publicidades sean de television o de
prensa incluso en redes sociales, McDonald’s crea una conexion
emocional a través de la musica y el humor.” (Vistazo, Felicidad para
llevar, 2011)

A continuacion tenemos un caso practico y que no es muy conocido, que
valdria bien hacer mencién por la importancia que tiene en impacto

empresarial.
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La importancia del nucleo operacional

La General Motors (GM), se enfrentd a un desafio propio de las compafiias
muy grandes. Tiene un enorme negocio central que inhibe casi todas las
iniciativas de nuevo crecimiento, es decir, hace que parezca insignificante
cualquier paso en esta direccion para las nuevas empresas que desean salir al
mercado con un producto y servicio igual o parecido. Pero GM, encontré una
manera de hacer que funcione el nuevo crecimiento, al buscar
oportunidades para crear empresas capaces de promover el crecimiento de
las utilidades en un promedio desproporcionado con su tamafio. OnStar, una
singular oferta de servicios de asistencia y seguridad por medio de la una
tecnologia electrénica innovadora, es considerada por GM como una esas

empresas de alta intensidad.

Cabe preguntarse, ¢de qué manera contribuye GM, una compafia
esencialmente manufacturera, al campo de la alta tecnologia de los servicios

de comunicaciones de los automoéviles?

Cuando se trata de aprovechar las oportunidades del nuevo crecimiento, GM,
la mayor productora de automoviles en el mundo, se debati6 por el afio 2003, el
agudo problema de las grandes dimensiones. El negocio de la fabricacion de
autos de GM, gener6 increiblemente en el 2001, la cantidad apreciables y
generosa de 141 mil millones de délares. Solo de pensar de querer lanzar una
iniciativa del llamado nuevo crecimiento que aumente esa cifra en un
porcentaje apreciable es intimidante. En realidad no son muchas las ideas de

nuevos negocios que generan rapidamente 10 mil millones de dolares o mas.

Pues el director ejecutivo tenia mas que una mentalidad positiva, RicK
Wagoner, era realista al decir que el problema con las grandes dimensiones
era enorme, pues simplemente no era posible hacer crecer al negocio entre un

5y 8% anual sin que crezca el nucleo.

Al reconocer esa realidad, GM ha desarrollado un programa de crecimiento
enfocado en gran parte en la ampliacion de un negocio base. Los elementos
claves de su plan incluyen poner un énfasis renovado en el disefio de

ingenieria de los vehiculos, desarrollar modelos nichos productivos, mas
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concentracion en los complementos y accesorios de alto margen, publicidad
mas inteligente y programas de incentivos para fomentar la actividad de los
concesionarios y el volumen de ventas. Este enfoque le empez6é a dar

resultados.

A estos Ultimos puntos lo llama EL NUCLEO, pues considera que se debe tener
claro lo que se esta haciendo y superar lo que se hace, con las mismas
herramientas, por asi decirlo, un martillo deja de ser un martillo, cuando se le
incorpora una base mas comoda, resiste, otros colores mas llamativos, con un
costo mayor, pero no tanto, el carpintero lo usara, dejando sus martillos
actuales y de otras competencias, solo por el hecho de que este nuevo martillo

es diferente, y mas comodo.

“El gran problema de los gerentes, es que no son gerentes, sino
personas que por decision colectiva o simpatia del director, o en
pocas ocasiones en democracia, participan de este proceso,
haciendo participar muy poco a la empresa, haciéndola crecer casi
nada, el producto o la sociedad no es el problema, sino el gerente”
(Belker, 2008)

Asi como lo volvemos a mencionar, pero en esta ocasion a través de Loren
Belker, los gerentes tienen mucha importancia al momento de permitir crecer a
una compafia. Ellos deciden en momentos de crisis como de gloria y éxito.
Para algunos expertos es preferible estar en crisis, pues cualquier cosa que se
haga puede ser bueno, con tal de sacar a una empresa de las sombras
econdémicas, mientras tanto cuando se esta arriba, solo se espera que siga

prosperando.

Belker en uno de sus capitulos, hace mencion sobre el arte de administrar y de

ser gerente.

“El (gerente) es el sabedor de todo pero no debe tomar decisiones
por otros, si bien es cierto que guia en el proceso debe empoderar a
las personas, pero para eso se debe tener confianza, en grandes
proyectos hay una gran responsabilidad, sin espacios a errores; el

gerente no es paternalista, pero tampoco frio.”
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Cabe mencionar que cada administrador o jefe de departamento bien a ser
como un micro gerente, es la manera de “fluir en los negocios”. Con este titulo,
Mihaly, nos permite ver sobre los polos y playas del negocio, sus
visualizaciones sobre el mejoramiento de la empresa y del empresario, sea
este pequefio o grande, publico o privado y en algunos casos mixtos. Mihaly,
ensefia que los negocios son como las plantas, si deseas fundaciones, trata de
conseguir solo plantas ornamentales, es decir, que no den frutos, solo bellas

flores, pero si la idea es ganar dinero y mucho...

“Es preferible tomarse un tiempo estimado para analizar todo el
contexto (como ya lo hemos visto antes) para contratar, comprar,
hacer, innovar un producto o servicio que nos dé muchas “frutas” y

bien grandes”. (Csikszentmihalyi, 2003)

El motivo de este argumento es que la sociedad de desmotiva o desencanta
demasiado rapido con las cosas, por ello es un grave error preguntarle a la
gente, que es lo que quiere o necesita. Cuando nuestro target esta enfocado en
un producto o servicio que esta por llegar y ha sido promocionado o anunciado
como “Fruta Fresca del afno”, lo que espera que la fruta sea grande, jugosa y
mas que nada a un buen precio, pero que sucede si la empresa publica o
privada muestra un servido (abogados, asesores, etc.) regulares o un producto
(Tv, Radio, celulares, libros etc.) que son lo mismo que ha visto y que ya existe,

simplemente, matan a la empresa con la no participacion en el comprar.

Mientras tanto, dirigiéndonos al otro lado del mar, tenemos el ejemplo Toyota,
reconocemos que la empresa no solo fabrica autos, sino también produce
gente talentosa. En el Best seller internacional, EL MODO TOYOTA, Jeffrey
Liker, explica el sorprendente éxito de Toyota a través de su modelo de las 4P

(siglas en inglés) para la excelencia:
Filosofia, Personas, Procesos y solucion de Problemas.

“El mundo se esta volviendo hiper-competitivo y los administradores
estdn luchando por mantener el paso. Las empresas y los
administradores astutos se estan dando cuenta ahora de que existe

una enorme reserva de talento esperando ser aprovechada para
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ayudar en la lucha; incluso algunos estan descubriendo que sin la

conexion al talento, es imposible sobrevivir.” (Liker, 2008)

El talento Toyota, proporciona el conocimiento interno que se necesita para;

v

v

Impo

Para

Identificar las necesidades de desarrollo y para crear un plan de

capacitacion.

Entender los tipos de trabajo y como dividir puestos complicados en

habilidades ensefiables.

Fijar expectativas de comportamiento mediante la preparacion adecuada

del lugar de trabajo.

Reconocer y desarrollar a entrenadores potenciales dentro de su fuerza

laboral.

Educar de manera efectiva a los empleados no manufactureros y

miembros del personal ejecutivo.
Desarrollar expertos internos en Manufactura Lean.
rtancia de las nuevas herramientas para desarrollarse en el mercado

continuar desarrollando la exitosa campafia empezada por GM, Xavier

Tobar, Gerente de General Motor en Ecuador, menciona que:

Solo

parte

“las redes sociales son la catapulta para que la marca se expanda a
mas hogares en Ecuador, en Twiter superamos los 2 mil seguidores
mientras que en Facebook ya se esta por los 56 mil fans, este ultimo
es el canal donde se tiene mayor nivel de engagement (compromiso

con la marca)” (Vistazo, Un millon de Amigos en ruedas, 2011)

para darnos una idea del compromiso que ellos tienen para su producto,

de la estrategia que desarrollaron era hacer visitas on line, es decir,

enviando e-mails a mas de 70 mil personas al mes y un promedio de 112 mil

visitas al web-site en ese mismo tiempo.
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Figura #3: Fusién en las Redes Sociales para promocionarse

Imagen Redes Sociales en el Marketing.altag.net/wp-content/uploads/2014/09/marketing-1

Las redes sociales son en vista de suma importancia, sin embargo se las
puede emplear de mal manera, ademas que estar presente en estas

herramientas no representa un plan de accién y menos un plan de negocios.
Un Comunnity Manager (C.M), segun David Coghlan:

“Es el arte de la gestion eficiente de la comunicacién de otros online
en las diferentes herramientas idéneas para el tipo de conversacion
gue creamos conveniente con nuestros potenciales clientes (ya sea
un blog, una comunidad a medida, una cuenta en twitter, un

Fanpage etc), es el rostro de la marca.” (Hastings, 2010)

El comunicador social John Garcia, que ha trabajado como C.M en reconocidos
FanPage de la ciudad de Milagro, ademas de manejar las redes sociales de un
candidato a la alcaldia del cantébn Milagro y ser asesor para un par de

empresas comerciales y 3 fundaciones, menciona que:

“El C.M, debe ser la voz de la empresa puertas afuera y la voz del
cliente puertas adentro, (...) de ninguna manera es independiente y
tiene un concepto claro de las politicas y perfiles de objetivos
comerciales de la empresa a quien representa, e incluso sabe sobre

la competencia, para no hacer lo mismo.” (Garcia J. , 2014)
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Sobre lo antes mencionado, en breves rasgos un Community Manager, es la
persona que estd encargada en construir, hacer crecer, gestionar y dinamizar
comunidades alrededor de una marca o causa, es decir, es un nexo entre la

marca Y el usuario.

A continuacién la marcada diferencia entre un Plan de Negocios y un Plan de
Marketing, que nos permitira conocer las naturalezas de cada uno.

Figura#4. Comparacion entre Plan de Negocios y de Marketing

Plande Negocios Plan de Marketing
CONCEPTO UNIDADES ESTUDIOS DE PLAN DE ANALISIS
DE NEGOCIO DE NEGOCIO MERCADO MARKETING SHUACIONAEY

COMPETITIVO

SEGMENTACION,
CORREI?O RES TARGETING Y
ESTRATEGICOS POSICIONAMIENTO

ANALISIS DE ANALISIS DE DEFINICION DE
MERCADO RECURSOS OPORTUNIDADES

PLAN PLAN DE PROPUESTA
ORGANIZACIONAL MARKETING DE VALOR

PLAN DE PLAN DE
COMUNICACION CANALES

OBIETIVOS DE
PLAN PLAN COBERTURA Y PEAN DE

FINANCIERO OPERATIVO T by ACCIONES

Imagenmarketingdirecto.com/wp-content/uploads/2015/05/Plan-de-Negocios-y-Plan-de-Marketing.png

Todo lo que hemos hablado anteriormente ha sido para darnos marketing, el
hecho de tener un buen gerente vy trabajadores amables ya es darnos una
buena imagen, en fin, es marketing. Y ya dirigiéndonos al marketing, podemos

tener claro con la siguiente intervencién de Alfonso cuando se refiere a:

“El Marketing es el disefio, implementacion y control de programas
dirigidos a incitar la aceptacion de ideas, filosofias de compras,
identificacion, mediante la inclusion de factores como la planeacién
del producto, precio, comunicacion, distribucion e investigacion de

mercados.” (Pérez, 2004)

Pérez, nos recuerda lo que dicta el cuadro de comparacion entre plan de

negocios y plan de marketing; es un disefio estructurado mediante la
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inclusién, es importante este punto. La inclusién de todos los factores que

impulsen el desarrollo de la empresa y producto.

Otros de los procesos que hay que tomar en cuenta dentro de los
procesos de innovacion para la construccion de una empresa firme en el
mercado es la ética. Si bien es cierto que hay leyes o normas internas que
se impulsa las politicas de ética y moral, en la practica no es muy

eficiente.

“Los tedricos de las finanzas ensefiaron a los estudiantes que
Su Unica obligacion ética era la de maximizar el valor para los
accionistas. Yo ensefié, lo mismo a mis estudiantes, sin
embargo, nuestros enfoques fueron ligeramente diferentes. Los
profesores de finanzas les ensefiaron cémo manejar los
ingresos, los profesores de contabilidad les ensefiaron como
darle un giro a la deuda en los libros, y yo les ensefié que esas
practicas bordean los limites legales y éticos y no le ayudaban
a nadie a largo plazo. Nuca tuve un modelo para calcular el
riesgo financiero de bordear esos limites. Los negocios siempre
han consistido en hacer dinero, pero la ética de cobmo manejar
los fondos y proyectos deben tener su camino, que eduque en
el hacer a la persona y cuando se dice educar, es encausarlo

hacia el bien comun.” (Jennings, 2012)

Ahora si deseamos saber porque nuestros clientes se van o se alejan de
nosotros que a pesar de nuestra estrategia, mision y visién y mas que nada de
la inversion, Diana Garcia gerente propietaria de G&D Sysmanagent
Consultoria S.A. de la ciudad de Quito, nos explica que las razones pueden

ser multiples, pero casi nunca por motivo financiero.

‘los usuarios o futuros clientes no les importa si tenemos 0 no
dinero, incluso cuando recién se empieza en el negocio, colaboran
comprando el producto en el caso de ser producto, o si ho aportan

con promocionar nuestra empresa, cuando son fieles son fieles asi
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recién se empiece, solo esperan no ser defraudados, pero el dinero

no es motivo para que los clientes se alejen.” (Garcia D. , 2014)

Figura#b: Relacion del cliente al dejar un producto o servicio

Imagen es.slideshare.net/humo65/calidad-servicioalcliente

Resumen Preliminar sobre el proceso de servicios

Para hacer un breve resumen de las ultimas hojas, sobre marketing, ventas,
redes sociales etc., podemos decir que hay dos avances en desarrollo en la
medida de la conexion con el cliente. El primer punto es que hay, por decirlo de
esta manera, una moneda Unica para todo contacto que un cliente tenga con
una marca, ya sea un contacto basado en comunicacion, como la lectura de un
articulo, o la visita de un blog, o bien el contacto basado en una experiencia,
como una visita de venta o una visita a un centro comercial 0 a un
concesionario, incluso a las mismas oficinas de la compafiia, por mas que sea

pequefia, siempre sera de gran impacto aquella visita.
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También tenemos el contacto de uso, como la prueba de un coche que se tiene
intencion de comprar o la instalacion de un nuevo sistema telefonico en un
departamento antes de instalarlo en todo el edificio. Esa moneda es un
proceso unico, que da gran impacto en la personalidad del futuro cliente o

futuro comprador.

Ahora el segundo lado de la moneda, y al decir el otro lado no se refiere al lado
malo, sino mas bien, como proceso se cumple dos funciones. Y este lado de la
moneda es un lado con un modelo sensible a la gestion, repetible, reproducible.

Se debe crear innovacion.
2.1.3 Fundamentacioén
2.1.3.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

En la actualidad las paginas web juegan un papel muy importante en la
sociedad ya que esta presente en todas las partes del mundo gracias a la
tecnologia de la comunicacion (Internet), ya sea utilizada para trabajo
(publicidad para las empresas) o estudio, hasta las mas complejas como es la

de la publicidad Digital en Entidades Publicas o Privadas.

Recordemos que desde el siglo XXI el uso de la tecnologia viene marcando un
entorno altamente competitivo para las empresas Publicas o Privadas que se
ven en la obligacion de INVERTIR EN una nueva infraestructura para lograr la
entera satisfaccion de las necesidades de sus clientes. Pero conseguirlo sélo
es posible si se saben aplicar con rigor y profundidad las diferentes
herramientas estratégicas de las que dispone el marketing (Publicidad), las
cuales lejos de ser patrimonio exclusivo de las grandes compafiias aportan a
las PYMES (pequefias y medianas empresas) una vision dinamica y actual, lo

gue les permite dar respuestas practicas a los permanentes retos del mercado.

El denominado marketing digital o virtual va mas alla del tradicional banner, los
buscadores y redes sociales, el nuevo marketing virtual es social, mas creativo
y se puede medir el retorno de la INVERSION. Porque el uso de la Internet

evoluciona permanentemente el cual para participar del cambio y ser realmente
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competitivo se necesita una inversion fuerte, ya que lo nuevo en Internet pronto

pierde ese estatus para ser conocido y al poco tiempo obsoleto. (Buker, 2006)

El mundo ha evolucionado a través del internet, el acceso a su informacion nos
permite desarrollarnos de mejor manera y en las Ultimas décadas se ha
producido una afinidad entre las empresas tradicionales con las empresas
virtuales. Estas formas de entender, ser y actuar en los negocios han hecho
que la empresa tradicional opte por una presencia cada vez mas grande y
significativa en la web. Sabemos bien que aquello sucede con la finalidad de

satisfacer las necesidades de los clientes, sean internos o externos.

A pesar de todos estos procesos, el marketing no ha tenido un cambio abismal
como se esperaba, sencillamente ha evolucionado hacia lo que siempre ha
perseguido; mantener con el cliente una comunicacion mas directa

personalizando sus ofertas tanto de servicios como de productos.

Facilmente se puede describir las ventajas del marketing tradicional sobre el

gue ahora desea predominar, el digital. A continuacién una breve descripcion:

» Sobre el Alcance: hay revistas de moda, prensa especializada o los
canales de cocina en television , muchos de estos medios de
comunicacién que son masivos, siguen teniendo un enorme alcance y
siguen en aumento su credibilidad en su audiencias. Lo que podemos
recalcar, es que ha caducado la forma de hacer publicidad de las

empresas, mas no los medios.

v' Contacto cara a cara: aqui se aplica el viejo refran: “la cara del santo
hace el milagro.” es decir, en el mundo de los negocios, dar la mano y
sonreir aun son facultades que “atrapan” a los clientes y pueden generar
la credibilidad necesaria para convertir en un simple curioso en un

potencial comprador.

v" No es Digital: puede parecer tan obvio, sin embargo podria ser dificil
aplicarlo sino se llega a entender este proceso. Para explicarlo de
manera mas facil, tratemos de convencer a nuestros abuelos, a un

campesino de tener un fan page o estar en redes sociales y entendera.
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No todos estaran en la capacidad de estar en el mundo cibernético, si
una gran cantidad lo son, o seran (al menos las nuevas generaciones),
pero siempre habran grupos dificiles que puedan ser alcanzados con

estos recursos digitales.

v' Ver para Creer: se ha escuchado la frase “en la foto se veia distinto.”
Tocar y palpar, es una manera correcta de hacer negocios. En algunas
industrias, es determinante el ver para creer, por mas videos que se
tenga o lindo catalogos multicolores o material de buena calidad del
papel, habra siempre quienes querran ver de cerca el producto. Como
ejemplo podemos citar los vendedores de catalogos de perfumes, llevan

pequefias muestras para que el futuro cliente pueda percibir la fragancia.

v" Prueba: lo que se trata es que el consumidor deguste sus galletas o que
camine por la casa donde vivird o0 incluso que experimente la casa

modelo de su proyecto inmobiliario.

v" Internet es un medio, no un fin: la Web no es lo Unico que hay que
ver, si bien es cierto que las nuevas tecnologias han puesto al internet
como medio de comunicacién masiva y gratuita, como de rapidez, es

solo un vehiculo con el que se pude lograr muchas cosas, pero no todo.

También podemos encontrar las diferencias al utilizar ambos medios de

publicidad.
La Publicidad Tradicional y la publicidad en Internet

Conocemos como publicidad tradicional a la informacién que se transmite a
través de los medios publicitarios convencionales tales como la prensa, radio y
television. La estrategia tradicional, que si bien es cierto acude a mayor gente,
ponemos como ejemplo una publicacibn en un medio de prensa de gran
importancia de la ciudad, puede obtener hasta 5 mil lectores en el menor de los
casos, lo negativo de esto es que se dirige al consumidor como masa,

impidiendo la cercania que deberia tener.

Ademas de esto, hay una masificacion de la publicidad, provocando la

saturacion de la percepcion, observacion y analisis de parte de los usuarios.
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Asi mismo otra de las falencias de este sistema tradicional de publicidad es que
no permite una interaccion con las personas que estan de acuerdo con la
informacion publicada, sin mencionar que dicha accién de publicar, sea en

cualquier medio, necesita de mucha inversion.

Otra de las caracteristicas y a su vez falencia de la publicidad llamada
tradicional, es cuando ya esta “aprobado” el arte, en el caso para disefios de
revistas o periddicos, o avalado la promo correspondiente para radio, en el
caso de audio, o el video en caso de television, es que no permite cambios

instantaneos, ademas que tienen costos excesivos.

Por otra parte la publicidad Internet, es casi todo lo contrario al método
estudiado anteriormente. Este método llamado comunicacion 2.0 6 3.0
involucra todas las nuevas técnicas o modos de hacer publicidad como el uso
de Banner, Pop Up, Key Word Banner, correos electronicos comercial y como
todos sabemos, los afiches ubicados en los post de los fan page, también se
incluye el uso de medios interactivos como juegos publicitarios y videos
publicitarios; pero en el caso de este ultimo si tiene un error al instante se lo

puede eliminar del espacio que haya sido cargado.

Un punto importante que se puede rescatar de la publicidad por internet es que
se dirige al consumidor como un individuo, como persona, mas ya no como
masa, su trato es individual, permitiendo la interaccion personalizada con cada

cliente, por lo que no cae en esquemas de masificacion.

Y una de las caracteristicas importantes, es que permite interaccién directa,
permitiendo proporcionar servicios post-venta, asi como el uso de bases de

datos de clientes.

Hay que recordar que un sitio web de la empresa puede estar detallado con la
informacion detallada sobre los productos y servicios que esta entidad ofrezca,
ademas de las descripciones generales dentro de los recursos disponibles y
puntuaciones publicadas, la organizacibn de asesoramiento a los clientes,
socios y distribuidores. Es decir, un sitio web se puede utilizar en la mayoria
de las acciones de marketing que se utilizan en las operaciones normales de la

empresa.
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Algunas de las ventajas de tener un sitio web son:
v' Mayor rapidez en la comunicacién con los clientes.

v" Alcance global de la empresa sin la necesidad de abrir sucursales en

varios paises.
v' Comercializar directamente a través de la web.

v Un sitio web es un método potencial para minimizar gastos y maximizar

rentabilidad.

Mediante el uso de la tecnologia en este caso el internet todas las empresas
puede mejorar la competitividad en el mercado, tomando en cuenta que un sitio
web solo constituye un pequefio porcentaje de la potencialidad de internet

como medio de gestion.

Ademas, los profesionales en aquella actividad reconocer que las Web son
lugares dinamicos, pues permiten crear aplicaciones dentro de la propia Web,
tales como encuestas ,votaciones, foros de visita, envio de e-mails, pedidos

on-line, otorgando una mayor interactividad con el internauta o usuario.

El desarrollo de un sitio web tiene un sin nimero de ayudas y opciones, pero
desarrollar un verdadero sitio Web, es mas que complicado, pues se requiere
conocimientos especificos de lenguajes de programacion de avanzada, asi
como tener conocimientos técnicas de creacion y gestibn de datos. Sin
embargo, la enorme potencia y servicio que otorga esta herramienta, hace que

merezca la inversion y esfuerzo invertidos.
2.3 Marco Conceptual

La conceptualizacion de los siguientes términos ha sido tomada del diccionario

de la real academia de la lengua espafola
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.
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2.4 HIPOTESIS Y VARIABLES
2.4.1 Hipotesis General

v" El bajo rendimiento de servicios genera la escasa participacion de

clientes.
2.4.2 Hipotesis Especificas

v' El personal no capacitado de EPUNEMI conduce a un desconocimiento

del potencial del mercado.

v El escaso nivel de aceptacion de los clientes en EPUNEMI genera baja

productividad

v' El bajo nivel promocional de servicios genera escasa difusion de
servicios dentro de EPUNEMI.

2.4.3 Declaracion de las Variables

Tabla #1: Declaracion de las Variables

VARIABLES VARIABLES
DEPENDIENTES INDEPENDIENTES
Mercados de servicios Capacitacion
Productividad Clientes

Servicios Organizacion laboral
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2.4.4 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

DIMENSIONES | INDICADORES INSTRUMENTO DE

V. Independiente Definiciéon Conceptual 3
MEDISION

Bajo rendimiento de servicios: Poco manejo de

Bajo rendimiento Ventas Vs Tamafio de | Reporte de Gestidn

o difusion o diversos servicios para ampliar la diversidad
de servicios _ mercado
gue se da a conocer al cliente. Inadecuado

V. Independiente

Personal Personal capacitado: No obstante conocimiento de Incremento real Vs | Reporte de Gestion

capacitado manejo de mercado bajo el personal que debe cumplir Presupuesto
con el entorno.

Cartera de Cartera de clientes: el nivel de productividad de la Costo Unitario Vs Reporte de Gestion

clientes empresa conlleva a perder el nivel de clientes Costo totales
Nivel promocional de Servicios: Baja existencia de
Nivel promocional | difusidn de servicios dentro de la aplicacion web donde Nivel de publicidad vs | Reporte de Gestion
de Servicios no mantiene un nivel promocional adecuado para captacién de mercado

ayudar a crecer la empresa

Tabla#2 Variables Independiente
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Variables dependientes

V. Dependiente

Instrumentos de

Definiciéon conceptual Dimensiones Indicador L
medicion
L L . Ventas Vs Reporte de
Escasa participacion de | Escasa participacion de mercado: No se realiza un ~
Tamarnio de Gestion
mercado método estadistico o entorno de mercado para mejorar
mercado
el servicio en la empresa.
V. Dependiente
Incremento real Reporte de
Desconocimiento del | Desconocimiento del mercado de servicios: No L
Vs Presupuesto Gestion
mercado de servicios conocen del mercado laboral de servicios en el entorno
Costo Unitario Vs Reporte de
Escasa productividad Escasa  productividad: No  mantienen una .
Costo totales Gestion
productividad de mejora al cliente de manera viable.
Costo Unitario Vs Reporte de
Nivel bajo de difusion Nivel bajo de difusién: Poca difusion de servicios o L
Costo totales Gestion

temas que mantiene la empresa para el cliente no da a

conocer los niveles publicitarios

Tabla #3 Variable Dependiente
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE LA INVESTIGACION Y PERSPECTIVA GENERAL

Para el presente trabajo de investigacién se han considerado varios aspectos
recopilados a través de un estudio previo el cual se obtuvo por la informacion

que fue facilitada por los directivos de la Institucion.
Tipo de investigacion

Luego de haber realizado una investigacion y analizado la informacion
recolectada en la aplicacion de encuestas al personal de los departamentos de
la EPUNEMI, se determin6 que la institucion no cuenta con una aplicacion el
cual les permita promocionar u ofrecer sus servicios y productos siendo la

publicidad un instrumento necesario para esta institucion.

El disefio de nuestra investigacion serd de tipo no experimental, porgue no
afectaremos de manera intencional a ninguna variable que hemos considerado
en el planteamiento de nuestras hipodtesis como publicidad, recursos
econémicos, etc. Ademas serd de tipo transversal el cuestionario que

aplicaremos se lo ejecutara en un solo momento en el tiempo.
Los tipos de investigacion que se aplicara en la investigacion son:

v Historica: por estudiar los diferentes motivos por los cuales no se
invierte en publicidad desde la creacion del complejo, asi llegaremos a

una investigacion.
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Correlacionar: servira para medir mediante herramientas de
estadisticas de correlacion, el grado de compatibilidad entre las

variables presentes en la investigacion.

Descriptiva: nos permitira conocer las causas del porque no se invierte
en publicidad basados en el analisis de la recoleccion de datos, para
conocer las opciones de combinar los criterios de clasificacion que nos
permita ordenar y/o agrupar los objetos que estan involucrados en

nuestro estudio.

El método descriptivo, como bien sabemos utliza el analisis,
lograremos a través de este, determinar el objeto de estudio sefialando

sus propiedades como caracteristicas.

Explicativo: como la palabra menciona, explica el comportamiento de
las variables usando la metodologia cuantitativa, el cual sera basado
estrictamente en los resultados que ha dejado las encuestas, que seran
realizadas en capitulos posteriores. Se estudiara cada caso del porque y
como de las causas de la no inversiébn en publicidad, y a su vez

podemos comparar las variables entre si.

De campo: Realizando una investigacion directa en los predios de la

Institucion EPUNEMI, a través de las encuestas planteadas.

Aplicada: Porque busca utilizar conocimientos adquiridos en la
aplicacion de herramientas tecnolégicas como es el disefio de sitios web
para promocionar sus servicios y productos a los clientes interno y

externos.

Como nuestra investigacion involucra problemas tanto tedricos como practicos,

también se definirh como mixta.

Metodologia Cuantitativa

La investigacion se basa en una Metodologia Cuantitativa, debido a la relacion

gue existe entre los elementos del problema de investigacion. Para este

proceso se utiliza nameros y métodos estadisticos, parte de casos concretos
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gue nos permita obtener una descripcion general y/o comprobar la hipétesis

casuales.
3.2 LA POBLACION Y LA MUESTRA
Unidad de analisis.

Entre las principales caracteristicas para el desarrollo de la problematica
planteada se tomara como universo todos los colaboradores de la Institucion:
EPUNEMI, a los cuales se les aplicara un instrumento investigativo para

obtener informacion veraz sobre el tema tratado.
Parametros muéstrales.
3.2.2 Delimitacién de la Poblaciéon

La poblacion que sera objeto de estudio son personas de ambos sexos que
podrian hacer uso de los servicios que ofrece la EPUNEMI, quienes nos
proporcionaran datos para el analisis de las causas por las que la Institucion no
tiene una publicidad adecuada, cabe mencionar que nuestra poblacion es
infinito. Ademas realizaremos entrevistas al directivo y personal administrativo

de la Institucion.
3.2.3 Tipo de Muestra

Se hard muestreo, dado que la poblacién es bastante por el cual se realizara
encuestas a todo el personal administrativo, y cercanos a la institucion, en lo
qgue se refiere a los estudiantes se le encuestara a una cantidad determinada

mediante un célculo.
3.2.4Tamano de muestra

Para el tamafio de la muestra se hard una encuesta y entrevista en los

responsables de la Institucién y colaboradores de la EPUNEMI.

En la formula que se va a utilizar para esta muestra, ya que el tamafio de la

muestra es finita.
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Dénde:

Z2PQN
2
(N-1) % +22PQ

n=

3.2.5 Proceso de seleccion:

La muestra es de tipo no probabilistica, por ello, se llevard a cabo unas
encuestas y entrevistas a los directivos y colaboradores, también como

usuarios internos y externos a la EPUNEMI.
3.3LOS METODOS Y LAS TECNICAS

Para que los procesos Yy tareas de nuestra investigacion se lleven a cabo, se

necesité de los siguientes métodos de investigacion:

v" Analitico-sintético: se realizaran juicios, razonando cada una de las
causas clasificandolas después, y asi se conocera su origen, teniendo

la oportunidad de llegar a una conclusion.

v" Inductivo-deductivo: Estudiando causas particulares para llegar a una
causa generalizada y de lo general a particular, aplicando una légica en
entender y explicar las causas por las que no posee publicidad
adecuada.

3.3.1 Técnicas e Instrumentos

Existen diferentes técnicas para la recoleccion de informacion, segun las

variables dadas en la matriz metodolégica nos enfocaremos en las siguientes:
Encuesta

Es uno de los instrumentos que utilizaremos , es una tecnica cuantitativa que
nos va a servir para recabar la informacion aplicadas al personal que ejerce su

labor, y que nos permite tener un punto de referencia sobre:

v Nivel de eficiencia en la productividad de la EPUNEMI.
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v' La satistaccién de los usuarios sobre la informacion que proyectan o da
de servicios.

v" Nivel de conocimiento en el mercado de servicios.
La entrevista

Utilizaremos la entrevista al personal EPUNEMI con el uso de esta

herramienta detallaremos mas la informacion.
Observacion

Sera utilizada para saber como se estan llevando los procesos dentro de
EPUNEMI asi como tambien estos ayudan a mejorar la gestion de servicios de

la empresa dentro de Unemi .
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

En el presente capitulo se mostraran los resultados de la investigacion, el cual va
acorde con el tipo y disefio de investigacion que se estudio para el desarrollo del

presente proyecto.

La encuesta, uno de los instrumentos primordiales en la recopilacion de
informacion, fue reproducida de acuerdo al numero de muestra de la poblacién de

estudio.

El levantamiento de informacion se obtuvo a través de estudiantes, quienes son el
objetivo principal de estudio, frente a la problematica, el desconocimiento de los

servicios que brinda EPUNEMI.

Para ello la encuesta fue dirigida de manera individual a cada estudiante,
garantizando que los datos sean reales y transparentes durante el proceso

investigativo.

En base a la recopilacion de informacion que fue obtenida de la encuesta,
instrumento de investigacion, se analizara cada pregunta y se obtendra un
porcentaje de acuerdo a la valoracién correspondientes a la misma, ademas con la
ayuda de las gréaficas de barra y pastel se mostrara la informacion, lo cual sera de
gran ayuda ya que facilitara la interpretacion de la informacion.
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Mediante la encuesta dirigida a los estudiantes, se obtuvo lo siguiente:
Encuesta dirigida a los estudiantes del canton Milagro y sectores aledafos.

Tabla 4: Desearia Ud. que en Milagro exista un lugar donde las personas se

capaciten profesionalmente.

Pregunta |Valoracion|Frecuencia|Porcentaje
1- Si 254 51%

O 1 2- No 45 9%
5-Talvez | 201 40%
Totales: 500 100%

Figura 6: Le gustaria que exista un lugar donde las personas se capaciten

profesionalmente

Le gustaria que exista un lugar donde las
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Analisis.-

Segun los datos obtenidos de la gréfica 1, el 51% de los estudiantes que habitan
en el cantén Milagro les gustaria que existan centros de capacitacion profesional,
ya que con ello se lograria mejorar y emprender nuevos conocimientos, por otro

lado existe el 9% de quienes consideran innecesario la apertura de lugares que
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brinden capacitacion a los estudiantes, mientras que el 40% de la poblacion de

estudio afirman que tal vez estos cursos son necesarios, pero no se encuentran

completamente seguros.

Tabla 5: Sabia Ud. que la Universidad Estatal de Milagro tiene un

departamento llamado EPUNEMI, donde se generan cursos de capacitacion.

Pregunta |Valoracion Frecuencia|Porcentaje

1- Si 85 17%
2- No 157 31%
3- No esta

148 30%
seguro
4- No lo cree 110 22%
Totales: 500 100%

Figura 7: Conoce el departamento EPUNEMI con el cual cuenta la
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Analisis.-

De acuerdo al analisis cuantitativo de la grafica 2 se obtuvo como resultado que el
17% de los encuestados conocen el departamento EPUNEMI con el cual cuenta la
Universidad Estatal de Milagro, mientras que un alto porcentaje del 31%
desconocen de la existencia de este departamento, el 30% de los estudiantes
afirman que no estan completamente seguros de la existencia del mismo y el 22%

aseguran que no lo creen.

Tabla 6: Tiene conocimiento de los cursos, seminarios y dem@s servicios

gue ofrece la Universidad Estatal por medio de la empresa publica.

Pregunta |Valoracion Frecuencia|Porcentaje

1- Si 85 17%
2- No 157 31%
3- No esta

148 30%
seguro
4- No lo cree 110 22%
Totales: 500 100%

Figura 8: Conoce los cursos, seminarios que ofrece EPUNEMI
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Analisis.-

Mediante el estudio obtenido de la recopilacion de datos de la grafica 3, se plantea
que existe un alto de porcentaje 31% de estudiantes que desconocen de los
cursos, seminarios y demas actividades que brinda la empresa publica EPUNEMI,
el 30% aseguran que no estan seguros de la existencia de estos programas
educativos, el 22% mencionaron que no lo creen y apenas el 17% de la poblacion
de estudio confirmo que conoce acerca de estas actividades que se realizan

dentro la empresa publica.

Tabla 7: Esta enterado de la escuela de conduccién que tiene la EPUNEMI.

Pregunta |Valoracién|Frecuencia|Porcentaje
1- Si 341 68%

04 2- No 159 32%
Totales: 500 100%

Figura 9: EPUNEMI cuenta con una escuela de conduccion

EPUNEMI cuenta con una escuela de
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Analisis.-

De acuerdo a la tabulacion de datos obtenida en la grafica 4 se muestra que el

68% de los encuestados conocen acerca de la escuela de conduccion EPUNEMI,

la misma que se encuentra ubicada dentro de la Universidad Estatal de Milagro,

sin embargo hay quienes desconocen de la existencia de esta escuela, y es que el

32% forman parte de este grupo pequefio pero significativo para la empresa.

Tabla 8: ¢ Qué cursos le gustaria aprender?

Pregunta Valoracion Frecuencia [Porcentaje

1- Redes 50 10%
2- Escuela de conduccion 89 18%
3- Domdtica 35 7%
4- Ofimatica 57 11%
5- Reparacion de Pc's 124 25%

O 5 6- Contabilidad Basica 15 3%
7- Automatizacion 39 8%
8- Base de Datos 22 4%
9- Motivacion y Liderazgo 30 6%
10- Proyectos 18 4%
11- Otros 21 4%
Totales: 500 100%

Figura 10: Cursos que le gustarian aprender
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Analisis.-

Segun el estudio de la grafica 5, en base a la encuesta realizada a un grupo de
estudiantes acerca de que les gustaria aprender, se obtuvo como resultado que el
10% de los encuestados consideran necesario el curso de Redes, un 18% la
escuela de conduccion, el 7% clases de Domoética, un 11% ofimética, mientras
que el 25% se enfocan en los cursos de reparacion de Pc, el 3% contabilidad

basica, un 8% automatizacién, 6% motivacién y el 4% proyectos, BD y otros.

48



Tabla 9: Si tuviera que evaluar el prestigio de la Universidad Estatal de

Milagro que calificacion le daria.

Pregunta |Valoracion Frecuencia |Porcentaje
1-Entre0y25 |0 0%
2-Entre 25y 50 (0 0%
3-Entre 50y 75 (10 2%

O 6 4- Entre 75y 85 |59 12%
5- Entre 85y 95 [196 39%
6- Méas de 95 235 47%
Totales: 500 100%

Figura 11: Prestigio de la Universidad Estatal de Milagro
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Analisis.-

Mediante la grafica representativa 6 en base al puntaje, en cuanto al prestigio de
la Universidad estatal de Milagro se obtuvo como resultado que el 47% de los
encuestados califican a la UNEMI con mas de 95 de puntaje, un grupo de 39% se

sitlan entre 85y 95, existe el 12% de estudiantes que aseguran gue el rango en
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gue se encuentra es entre el 75 y 85, mientras que un 2% entre 50 y 75, sin
embargo el rango que estuvo entre 0 - 25 y 25 — 50 no obtuvo ni un porcentaje de
valoracion por parte de los encuestados.

Tabla 10: ¢Qué medio cree es el mas idoneo para que las personas puedan

informarse de mejor manera?

Pregunta |Valoracion Frecuencia|Porcentaje
1- Radio 66 13%
2-Tv 95 19%

O 7 3- Redes Sociales | 142 29%
4- Pagina Web 197 39%
Totales: 500 100%

Figura 12: Medios de informacion
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Analisis:

De acuerdo al resultado obtenido de la encuesta en la grafica 7 acerca de los
medios de informacién idéneos, se deduce que el 39% de los estudiantes

encuestados asimilan que la mejor manera de informarse es a través de un sitio
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Web o Pagina Web, el 29% cuestionan que el uso de Redes Sociales son la mejor

manera de informar y mantenerse informado, por otro lado el 19% consideran que

la TV como medio de comunicacion es el indicado, mientras que apenas el 13%

estan de acuerdo que la radio es un medio de informacion.

Tabla 11: ¢Cree que la empresa publica EPUNEMI cuenta con una pagina

web para dar a conocer a los usuarios los servicios que ofrece?

300
250
200
150
100

50

Analisis.-

Pregunta |Valoracion |Frecuencia|Porcentaje
1- Si 98 20%

O 8 2- No 135 27%
5- Talvez |267 53%
Totales: 500 100%

Figura 13: EPUNEMI cuenta con una pagina web

EPUNEMI cuenta con una pagina web
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Segun la grafica 8 que se obtuvo como resultado de la recopilacion de
informacion, muestra que el 53% de los encuestados no estdn completamente
seguros de la existencia de una pagina web en la empresa publica EPUNEMI, el
27% afirman que no exista dicho sitio que brinde la informacion necesaria acerca
de los cursos que imparte la empresa, mientras que tan solo el 20% de los
estudiantes aseguran que si existe la pagina web, pero que no ofrece la
informacion que el estudiante necesita para saber los cursos que dicha empresa

promociona.

Tabla 12: Estaria de acuerdo que los cursos que ofrece la EPUNEMI se den a

conocer por una pagina web.

Pregunta |Valoracion Frecuencia|Porcentaje

1- Si 329 66%
2- No 40 8%
3- No esta

86 17%
seguro
4- No lo cree 45 9%
Totales: 500 100%

web

Figura 14: Le gustaria que EPUNEMI dé a conocer sus cursos por una pagina
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Anélisis.-

De acuerdo a los datos situados en la grafica 9 se menciona que un mayor
porcentaje de estudiantes que forman parte del 66% consideran necesario la
construccion de un sitio web por el cual se dé a conocer los distintos cursos que
oferta la empresa EPUNEMI, el 8% de los encuestados consideran innecesaria la
construccion de dicha pagina, el 17% no estan completamente seguros de que
sea solvente dicho sitio web, mientras que el 9% de los estudiantes no creen que

esa seria la mejor manera de informar.

Tabla 13: Estudiaria Ud. Cursos cortos para aumentar conocimientos.

Pregunta |Valoracion Frecuencia|Porcentaje

1- Si 367 73%
2- No 15 3%
3- No esta

75 15%
seguro
4- No lo cree 43 9%
Totales: 500 100%
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Figura 15: Estudiaria cursos cortos para aumentar conocimientos
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Anélisis.-

En base a la obtencion de los resultados de la encuesta a un grupo de estudiantes
se obtuvo como resultado segun la grafica 10 que el 75% afirman que estudiar
mejora las capacidades intelectuales, por ello estdn de acuerdo que se impartan
cursos, el 3% de la poblacién objeto de estudio cuestionan que no es necesario
recibir dichos cursos, un 15% no estan completamente seguros de que esto sea
necesarios, mientras que el 9% no cree que estos cursos mejorarian el

conocimiento profesional.

4.2 ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVAS

La presente problemética objeto de estudio surgio en base a la necesidad de dar a
conocer los cursos, seminarios y demas actividades que ofrece la EPUNEMI, con
la finalidad de que los servicios brindados por esta empresa publica situada en los
predios de la Universidad Estatal de Milagro se den a conocer en la ciudadania y

gue el nivel de aceptacion del mismo sea satisfactorio.
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4.3 RESULTADOS

De acuerdo al andlisis cuantitativo de la investigacion obtenida de la correcta

tabulacion de los datos se obtuvo como resultado las siguientes indicaciones:

v' La necesidad de aprendizaje y la falta de cursos que sirvan de capacitacion
profesional es uno de los problemas principales por lo cual los estudiantes
del cantdbn Milagro y lugares aledafios atraviesan, es por ello que
consideran necesario la apertura de dichos programas educativos con la

finalidad de mejorar el rendimiento académico — profesional.

v Publicidad una de las herramientas de produccién importantes en una
empresa, es una de las causas problematicas por la cual atraviesa
EPUNEMI, debido a la falta de marketing empresarial el desconocimiento
de esta empresa es notorio, es por ello importante implementar medidas
gue acojan estos requerimientos necesarios para la mejora de EPUNEMI, y
de esta manera llegar a los estudiantes quienes son el objeto principal para

el desarrollo de la empresa.

v La falta de una pagina web completamente estructurada y que brinde la
informacion necesaria para los estudiantes es de mucha importancia, ya
gue en ella los estudiantes que son participes de los distintos cursos que
imparte EPUNEMI estan debidamente informados con los acontecimientos
importantes de la empresa, ademas es significativa la construccion de este
sitio web para aquellas personas que buscan crecer profesionalmente y
desconocen donde estudiar, en base a lo analizado con anterioridad se
desea lograr mediante la promocion de los distintos programas educativos
que el estudiante mejore su vida profesional y conozcan acerca de esta

empresa publica.
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4.4 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Conocer los beneficios y
servicios que ofrece
EPUNEMI donde permitira

tener mejor potencial en el
mercado competitivo, que

permitira que la ciudadania

La falta de un personal
estrictamente capacitado
conduce a mantener un
en el

bajo potencial

De acuerdo a los datos
obtenidos en la encuesta el
17% de los encuestados
conocian acerca de los
servicios, lo que nos da como

resultado que no se esta

en general del canton : . :
_ _ mercado, y por ende el |difundiendo de manera eficaz
Milagro, tenga una mejor o .,
o o desconocimiento  de los | por la aplicacion web aun no
disposicion de servicios de o .
L o _ | beneficios que ofrecen. conocida.
capacitacion distintas y asi
mantener un mejor
rendimiento .
Conlleva a mantener una | De acuerdo a los datos
Como afecta la escases de : .
. escasa cartera de clientes | obtenidos en la encuesta el
clientes dentro de |la .
gque genera una baja|20% de los encuestados
EPUNEMI que deja una . ,
_ o q J productividad dentro de la | conocen de la baja
improductividad de la -
empresa productividad de EPUNEMI
empresa
. Dar a conocer a la | Larealizacion de un mejor
Establecer un mejor

ciudadania por diversos | aplicativo para dar a conocer

rendimiento promocional de

medios sobre los servicios | con mayor seguridad sobre los

los servicios que ofrece o . -
y mejorar la adquisicion | servicios que ofrece EPUNEMI

existe para la ciudadania

dentro de la EPUNEMI

del usuario a inscripcion. | para mantener una mejor

productividad.

Tabla 14: Verificacion de hipotesis.
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CAPITULO V

PROPUESTA DE SOLUCION

5.1 TITULO DE LA PROPUESTA.

Desarrollo e implementacion de una pagina web que permita ofertar de manera

directa los servicios que ofrece la empresa publica EPUNEMI.

5.2. OBJETIVOS.
5.2.1. Objetivo General de la Propuesta.

Desarrollar una pagina web mediante la utilizacion de aplicaciones de software
con el fin de mantener informado a los usuarios de los servicios, cursos y

seminarios que ofrece la empresa publica EPUNEMI
5.2.2 Objetivos Especificos de La Propuesta.

v’ Disefiar una pagina web que actie como herramienta de informacion de
los servicios que ofrece EPUNEMI.

v' Generar en la sociedad el deseo de capacitarse a partir del ofrecimiento de
CUrsos y seminarios.

v' Analizar las necesidades que tienen los usuarios de estar informados.

v" Ofrecer una pagina clara a fin de que los usuarios tengan acceso libre y sin

confusiones.
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5.3 JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

Es necesario establecer medios de informacion de los servicios que ofrece la
empresa publica de la universidad estatal de milagro a fin de que las personas
que habitan en el cantén y en los cantones cercanos puedan enterarse de los
cursos y seminarios que se ofrecen con el fin de mantener a la poblacion

debidamente capacitada

Existen alumnos de la universidad que habitan en los cantones cercanos y no
tan cercanos, es por ello que podemos decir incluso que tenemos alumnos del
vecino cantén de Bucay y Guayaquil a pesar de que existen varios Km de

distancia, se preocupan por mejorar sus conocimientos.

La mayor acogida de los cursos ofrecidos por la EPUNEMI corresponde a la
escuela de conduccién la misma que tiene un sin nimero de alumnos y la
escuela de enfermeria que tiene algunos alumnos matriculados, esta Ultima con
cursos replicas en las ciudades de Naranjal, Babahoyo, los alumnos se enteran
de estos cursos por conversaciones de amigos o familiares que han escuchado o

han realizado seminarios en la EPUNEMI.

Por este motivo la combinacion de tecnologia e informacion, es necesario con el
anico fin de que las personas se mantengan informadas y a la vez tengan
mayores oportunidades de aprendizaje frente a un abanico de oportunidades y la

lucha por vivir en un mundo globalizado y cambiante.

5.4 FUNDAMENTACION DE LA PROPUESTA

La EPUNEMI tiene 3 afios desde su creacion, durante este tiempo ha ofrecido
seminarios, cursos, charlas a personas que desean tener mayor conocimiento,
durante este tiempo no ha tenido mayor acogida por no contar con el servicio de
una pagina web limitando su publicidad al escaso nimero de personas que los
han seguido. Sin embargo, como se demostré6 en las encuestas, no toda la

poblacion tiene conocimientos sobre los cursos que se ofrecen.
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En el mundo actual hay una necesidad de conocimientos, actualmente se gira a
través de la informacion por medio de correos o redes sociales, las misma que
debe ser cimentadas con informacién detallada en una pagina web, donde se

informe de cada opcion que brinda la EPUNEMI.

Lo importante en la fundamentacion de la propuesta de este proyecto es la
informacion a la mano vy detallada que van tener las personas que necesiten
estudiar y la interactividad que existira con las personas que deseen enterarse de

otros aspectos de indole educativo.
5.5 UBICACION SECTORIAL Y FiSICA

La ubicacién y ejecucion de la propuesta de este proyecto denominado
“Desarrollo e implementacion de una pagina web que permita ofertar de
manera directa los servicios que ofrece la empresa publica EPUNEMI”,
tendra su efecto en las instalaciones de la Universidad estatal en el canton
Milagro, provincia del Guayas, pais Ecuador; lugar donde aun funcionan las
instalaciones de la empresa publica, aunque la pagina sera subida en las mejores
opciones de servidores que prestan sus servicios para mantenerlos activos las 24
horas y podré observarse desde cualquier computador del mundo que conozca la
direccion www.EPUNEMI.com.

015 Google
2015 DigitalGlobe
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http://www.epunemi.com/

5.6 FACTABILIDAD

Este apartado se refiere a la posibilidad real de ejecucion de la propuesta, en
términos del grado de necesidad de los cursos y seminarios que brinda la
EPUNEMI y que estos sean parte de la informacion general para las personas por
medio de un espacio en la web que ofrezca las opciones necesarias para
informarse, ademas un lugar donde se pueda hacer preguntas y solicitar
informacion necesaria a los administradores de la pagina con el Unico fin de

recibir datos de un curso o seminario.

Esta investigacion es un proyecto viable y factible, debido a que es una propuesta
gue puede satisfacer las necesidades de informacion que tiene la EPUNEMI en
cuanto a la formacion de conocimientos en las diferentes areas que se

promueven,

El sitio web fue construido sobre la base de la mision de la EPUNEMI y su nuevo
modelo educativo, con el propédsito de contribuir a la capacitacion de la
ciudadania. Al mismo tiempo, el sitio web brinda la oportunidad a la ciudadania de
familiarizarse y participar activamente en el uso de las nuevas estrategias
propuestas por la EPUNEMI bajo un enfoque centrado en el alumno y en el
trabajo colaborativo con la finalidad de disefiar o planificar las necesidades de

aprendizaje.
5.6.1 Factibilidad Técnicay Econdmica

La disponibilidad de recursos para la exposicion, equipos y materiales esta
garantizada y distribuida asi:
v Las personas que desarrollan la presente investigacion estan capacitados y
con conocimientos.
v El disefio de la pagina web se desarrollara por los egresados que realizan
este proyecto.
v' La contratacion del ISP sera gestionado por los desarrolladores del
proyecto, basados en la necesidad de la empresa publica UNEMI.
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5.6.2 Factibilidad Técnica en Recursos Humanos

En cuanto a la factibilidad técnica, se puede anotar que el server contratado para
alojar la pagina web es de la empresa “Ecuahosting” el mismo que promete un

servicio de 24 horas los 365 dias del afio.

Las personas que forman parte del recurso humano son los egresados que han
gestionado e investigado este proyecto, los mismos que durante sus afios de
estudio en la universidad han aprendido diferentes técnicas y aplicaciones de
software que les permite desenvolverse sin inconvenientes en el desarrollo de esta

pagina web, entre esas aplicaciones basicas aprendidas tenemos:

Fundamentos de programacion.
Ingenieria Web.

JavaScript, Css

Html

PHP, Phyton.

MySql. postgreSql

N NN SR

5.6.3 Factibilidad Operativa de la Propuesta.

La propuesta tiene un 100% de operatividad, pues esta basada en la necesidad
que tiene la empresa publica EPUNEMI de que los usuarios tengan a la mano
informacion de los seminarios y cursos, llevandolos también a realizar preguntas

con el fin de informarse de alguna inquietud que tuvieren.
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5.6.4 Factibilidad Legal de la Propuesta.

La propuesta posee el 100% legal ya que segun el plan nacional de buen vivir es
recomendable utilizar las industrias de Tecnologia y Comunicaciéon para el
desarrollo e innovacion del ecuador durante el periodo 2014-2018, esta estrategia
genera beneficios social porque a través de las TIC’s se brindan servicios en
diferentes empresas e instituciones. De esta manera el Gobierno nacional
promovié estas nuevas politicas para que la poblacion acceda a las TIC’s

equitativamente para mejorar la educacién en el pais.

Podemos observar en el objetivo nimero 11 del plan nacional del buen Vivir se
debe:

Estabilizar con instancias generales la prestacion de servicios publicos de
telecomunicaciones y de tecnologias de informacion y comunicacién (TIC),
radiodifusion, television y espectro radioeléctrico, y profundizar su uso y

acceso universal

e Mantener la fortaleza de las capacidades necesarias de la ciudadania para
el uso de las TIC, priorizando a las MIPYMES y a los actores de la

economia popular y solidaria.

e Fortificar y promover la calidad, seguridad y cobertura en la prestacion de
servicios publicos, a través del uso de las telecomunicaciones y de las TIC;
principalmente para identificar el acceso a servicios financieros, asistencia

técnica para la produccién, educacién y salud.

e Impulsar el uso de Tecnologia de la Informacion y Comunicacion en la
movilidad eficiente de personas y bienes, en cuanto la gestion integral de
desechos electronicos, para la conservacion ambiental y el ahorro

energeético.

e Crear e implementar redes y servicios de telecomunicaciones regionales

para garantizar la soberania y la seguridad en la gestion de la informacion.
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5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

La propuesta consiste en disefiar y desarrollar una pagina web, con el fin de
informar a la ciudadania milagrefia las diferentes ofertas de charlas, cursos,
seminarios que ofrece periddicamente la empresa publica EPUNEMI de la ciudad
de Milagro.

La propuesta parte de la necesidad de ofrecer los diferentes servicios que brinda
la empresa para aquellas personas que tienen el deseo de capacitarse de forma

continua.

Se realizaron ofertas de diferentes charlas y cursos a realizarse en la empresa
EPUNEMI pero este no ha tenido gran acogida, ya que las personas que
verdaderamente estén interesados en asistir a uno de ellos ya que no poseen la
informacion necesaria de dichos servicios, de acuerdo al marco teérico hemos
entendido que en la actualidad hay empresas que cambiaron la metodologia para
vender o promocionar sus bienes y servicios en la web, sin embargo por la falta
de estos métodos informativos sobre los servicios que brinda la empresa es que
no se ha logrado tener éxito en cada uno de los cursos ofertados, teniendo

como resultado una cantidad minima de alumnos asistentes.

Por este motivo hemos realizado un andlisis previo al momento de realizar la
investigacion, por medio de una encuesta que nos permite verificar que en la
empresa publica EPUNEMI hace falta una Pagina Web donde la ciudadania

pueda enterarse de cada novedad y oferta realizada por la empresa.

Esta investigacion tiene como objetivo el desarrollo de una pagina web en la que
cada una de las personas interesadas en capacitarse de forma continua tengan la
informacion necesaria de los cursos Yy charlas brindadas por EPUNEMI, de esta
manera el nUmero de participantes sea mayor y de esta manera se multiplique
ya que la informacion pasaria a ser visualizada por amigos y familiares de los

ciudadanos, al mismo tiempo con este proyecto lograremos cuidar el medio
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ambiente evitan dar las famosas volantes que lo Unico que genera es la tala de

arboles en nuestro pais.
5.7.1 Actividades

Se desarrollara una pagina web totalmente estructura con la informacién basica
de los cursos, charlas y la escuela de conduccion que se ofertan en la empresa
publica EPUNEMI.

Para el desarrollo de nuestra pagina utilizamos el IDE Eclipse, esta herramienta

nos facilita la codificacién en PHP y la utilizacion de JavaScript

oMn Sewch Frowct Run Window SN Heb

*-0-Q- &+

JavaScript Nos permite hacer una de una pagina interactiva ademas de
permitirnos validar cada uno de nuestros formularios incluidos como son los

formularios de contactos, registro de un nuevo usuario, etc.
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nemi

EMPRESA PUBLICA DE PRODUCCION Y DESARROLLO
ESTRATEGICO DE LA UNIVERSIDADESTATAL DE MILAGRO

—..Ingresar:.

Usuario: | |

password: | |

Code:

L ]

Ingresar
e

->Deseo Registrarme.
->No recuerdo la contrasefia?

También se utilizara Sql Server para crear la base de datos donde serd guardado
el registro de los usuarios.

4 Microsoft SQL Server Management sm& =[E] = |

Archivo Editar Ver i = idad Ayuda

: 21 Nueva consulta | [y | &5 5

==

7;’55 Conectar con el servido

Conectar~ @9 %2 m ¥ 5§

[Motor de base de datos
Nombre del servidor: | -~
Autenticacién: B de Windows ~]

Nombre de usuano: [Stef-PCrStefy -]

Contrasefia [ ]

[[] Recordar contrasefia

[ Conecter | [ Concelar ] [ Ayuda ] [ Opciones>> ]
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Pagina de Inicio de EPUNEMI

ee%nemi

EMPRESA PUBLICA DE PRODUCCION Y DESARROLLO
ESTRATEGICO DE LA UNIVERSIDADESTATAL DE MILAGRO

HOME QUIENES SOMOS TIENDA TRANSPARENCIA OFERTA LABORAL CONTACTENOS

LICENCIA
I(:;ROFESIONAL TIPO

A través de este curso estan las actividades como
practicas de conduccion y clases tedricas, con
Iaboratorio psicosensometricos y de computo
chmatizados, salas audiovisuales totaimente
confortables y una modema infraestructura
siempre cumpliendo con las normativas que

Mas Informacion

N tirdm PR P Y ~ Lm £, PR FEPE Y o Ya = -

En la pagina de inicio se podra observar cada oferta que realice la empresa
publica EPUNEMI ademas contara con un menu donde podrd acceder a un menu
Horizontal donde tendrd la opcion Quienes somos en la que el usuario podra

estar informado de la historia de EPUNEMI, su mision y vision.

.‘ .
Cepunemi
A~ 4

EMPRESA PUBLICA DE PRODUCCION Y DESARROLLO
ESTRATEGICO DE LA UNIVERSIDADESTATAL DE MILAGRO

HOME QUIENES SOMOS TIENDA TRANSPARENCIA OFERTA LABORAL CONTACTENOS

* Quienes Somos

HISTORICOS

La empresa publica de produccién v desarrolio estratégico de la universidad estatal de milagro, cuya sigla es epunemi, se
crea mediante resolucién del érgano colegiado académico superior de la universidad estatal de milagro, con fecha 26
noviembre 2012, en atencion a disposicion del consejo de educacion superior ente rector de la secretaria de educacion
superior ciencia y tecnologia, con el fin de que exista una instancia que gestione las actividades de autogestion de las
universidades del pais y que estas se dediquen estrictamente a sus labor de la educacion de tercer y cuarto nivel con los
niveles de calidad que se requiere para el desarrollo del pais. Bajo esta referencia y bajo la base legal que preve la ley
organica de empresas pulblicas y su reglamento.

Las actividades se inician con capacitacion para conductores profesionales a través de la escuela de conduccidon que
otorga licencias tipo ¢, autorizada por la agencia nacional de transito con la base legal de la ley de transito, transporte
terrestre y seguridad vial que autoriza a las universidades como entes naturales para procesos de profesionalizacion de
conductores en las diferentes categorias que prevé la citada ley.

Adicionalmente, aguellas actividades que venia cumpliendo la universidad en cuanto a educacion continua también pasan
a ser gestionadas por la empresa publica epunemi con una oferta diversificada en atencion a las necesidades de la
comunidad, del sector empresarial y de la administracion puablica.

Las actividades de consultoria y produccion no fueron actividades de inicio y constan el plan de desarrollo estratégico de
la epunemi.

REFERENCIALES
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En la opcion tienda accederemos a ver informacion sobre cada uno de los cursos

de manera detallada.

E eounemi
EMPRESA PUBLICA DE I;RBDUCCIONV DESARROLLO
E ) DE LA DE MILAC

\GRO

Productos

INSTRUMENTACION

Jﬂ!ﬂlﬂlﬂﬁlcﬂ
._,...‘. |
e~ S
e
b

§ e

También cuenta con boton transparencia donde podra visualizar cada uno de
archivos de la ley organica de transparencia y acceso a la informacion publica,
esta parte cuenta con organigrama de la empresa Yy varios archivos de sumo

Interés
q unemi
EMPRESA PUBLICA DE PRODUCCION Y DESARROLLO
ESTRATEGICO DE LA UNIVERSIDADESTATAL DE MILAGRO
HOME QUIENES SOMOS TIENDA TRANSPARENCIA OFERTA LABORAL CONTACTENOS

* Transparencia

Ley Organica de Transparencia y Acceso a la Informacion Publica LOTAIP -
2014

1._ INFORME DE GESTION 2013

2_ ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA
3_DIRECTORIO DE LA EMPRESA
4._PRESUPUESTO FINANCIEROD

5._ SOLICITUD DE VIATICOS

6_FORMATO DE LIQUIDACION DE VIATICOS

Siganos en: FACEBOOK TWITTER
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En contactenos se mostrara un formulario donde el usuario podra darnos a

conocer sus inquietudes y mejoras para la empresa.

Formulario de contacto

Mensaje:

Enviar

5.7.2 Recursos, analisis Financiero

Anteriormente pronunciamos el desarrollo de un sitio web para la empresa
publica EPUNEMI, pero debemos aclarar que son necesario varios recursos los

cuales daremos a conocer el costo de alguno de ellos de una manera breve.

Estos valores permitiran determinar el total que debemos invertir para llevar a

cabo el sitio web.

5.7.2.1 Recursos Humanos.

Desarrolladores ‘

José Luis Guerra Cedillo

Melvin Paul Alay Montalban
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5.7.2.2 Recursos Financieros.

DESCRIPCION Cantidad Valor Valor total
Computador 1 600 600
Alquiler de 1 132,38 132,38
Servidor
Internet 30 horas 0,75 225
TOTAL 754,88

Existen algunos recursos que no tienen costos como lo es el caso de computador
ya que estos son gestionados por los autores de esta investigacion

contribuyendo de manera voluntaria.

Resumen del presupuesto total del Proyecto de capacitacion

\[o} Concepto \:1le]
2 Desarrolladores 500
Equipos y materiales 754,880
TOTAL 1254,88
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5.7.3 Impacto

Mediante la aplicacién de un sitio web dirigida a las personas con interés en
capacitarse de forma continua, se llegara obtener resultados favorables para
empresa, por el efecto multiplicador de aquellas personas que obtengan la
informacion necesaria a través de la web ya cada uno de los habitantes en
nuestro canton desde sus hogares o trabajos podran estar constantemente
informados sobres las ofertas generadas por EPUNEMI.

Por el lado de las personas beneficiadas por la informacion brindada en el sitio
tendran un grado de satisfaccion mayor porque podran capacitarse

constantemente.
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5.7.4. Cronograma.

Nombre de tarea

T| - CAPITULO |

raci  [imien Fin
v r r

v

ne'ls  [1Zene"s

19 ene 15

26 ene 15

02 feb 15

|09 feb 15

16 feb'15  [23 feb*15

02 mar'15 |08 mar 15

16 mar '15

23 mar'15 |30 mar 15

|06 abr "

L{x]v]p[m]i]s

LIxJv]o[n]l]s

LIx[v]D[m[i]s

L{xJv]D]u],

19 oias {36 TS |umqv|

2
3
4
5
6
7
8
9

0
1
2

4

EL PROBLEMA

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
- CARITULO I
MARCO TEQRICO ¥ CONCEFTUAL

HIFOTESIS Y VARIABLES

- CARITULO I

MARCO METODOLOGICO

LA POBLACION Y LA MUESTRA

LOS METODOS ¥ LAS TECNICAS
—| CAFITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACICON DE

RESULTADOS

VERIFICACION DE HIFOTESIS
- CAPITULOV

PROPUESTA
OBJETIVOS

DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

Revisicn Final

gdias | MEOTOING 18015
10 dias  nar 200113 | 020243
20 dizs | un G205 | vie TIN5
9ofas 020213 e 120213
115 | vie 130213 | vie 70213
23dizs | un GBI | nlé 1INES
Geflas | L R0213 N 150215
Tifas e 180213 vie 213
Gdias | 020313 8 TINGNS
19 dizs | jue 120315 | ar 0TS

9dlias | e 120815 ma
05

10 dias 2 250513 | nar 07413
17 diza 6 1103015 | vie 03415
Gifias | jue 120315 a2 100315
5l | vie 200615 | e 250815
Sdias | vie 70315 e 02WAS

Ddias | via 030413 | vi 03413

X[v[D[m]J]s

L{xJv]o[u]J]s[L]x]v]D[N]J]s
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5.7.5 Lineamiento para evaluar la Propuesta

Después de aplicar nuestro proyecto se evaluara el trabajo realizado para
medir el nivel de aceptacion del tema, esto se realizard mediante una encuesta
realizada por cada oferta realizada en EPUNEMI y midiendo la cantidad de

asistentes en las charlas y cursos realizados.

El proyecto es beneficioso para la empresa ya que tendra mayor cantidad de
asistentes a sus cursos y charlas ofertadas, ademas de contribuir con el medio

ambiente.

A la vez con la ciudadania dar a conocer de una manera mas relativa vy
expresiva vender sus servicios que ofrecen de mejor calidad y de precios
accesibles poder superar el nivel de cartera de clientes.
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CONCLUSIONES

Una vez analizada la situacion de la empresa publica EPUNEMI

llegamos a concluir que:

1. La falta un medio de comunicacion para promocionar los servicios
de la empresa Publica EPUNEMI genera una escaso numero de

asistentes a cada uno de los servicios brindados.

2. La falta de informacién por parte del usuario ha generado una
baja productividad en EPUNEMI.

3. Dentro de la empresa debe existir un personal totalmente
capacitado para poder manejar el potencial del mercado dentro de
EPUNEMI.
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RECOMENDACIONES

Terminado el analisis del presente proyecto, se presentan las

recomendaciones la empresa EPUNEMI.

1. Implementar la propuesta de una pagina web que brinde la

informacion necesaria para el estudiante sobre los diferentes

cursos que imparte la empresa EPUNEMI.

2. Realizar publicidad de la empresa para que esta se dé a conocer y

posea un marketing empresarial alto.

3. Mejorar el rendimiento académico — profesional creando diferentes

cursos innovadores para los estudiantes del canton Milagro y sus

lugares aledafios
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UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
FACULTAD DE CIENCIAS DE LA INGENIERIA
MANUAL DE DISENO

DESARROLLO E IMPLEMENTACION DE UNA PAGINA WEB
QUE PERMITA OFERTAR DE MANERA DIRECTA LOS

SERVICIOS QUE OFRECE LA EMPRESA PUBLICA EPUNEMI.
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1.1 INTRODUCCION
El presente manual de disefio, permite presentarnos la estructura interna de
la pagina web, cada uno de los campos y tablas necesarios para alojar
datos que ingresan los usuarios y la necesidad de cursos que tienen los
mismos, este manual estd definido con el fin de que los técnicos
informéticos entiendan las definiciones y analisis que se realizaron al inicio

de este proyecto, el mismo que proporciona:

Dimensién de proyecto

Escalabilidad

Alojamiento de rutas de graficos

Manejo Global estandarizado de datos de la empresa.

Alojamiento permanente de la informacion que brindan los visitantes

AN N N N NN

Alojamiento de un histérico de los procesos desarrollados

externamente
2 DESCRIPCION DEL SISTEMA

El sistema web para la empresa publica de la universidad estatal de
milagro permite una eficaz administracion de los recursos légicos que
tienen la misma, en lo que podemos destacar cursos, seminarios entre

otros.
2.1 OBJETIVOS

Administrar de manera correcta la informacién que obtiene EPUNEMI de
las necesidades de las personas que solicitan informacion por medio de
una eficiente interfaz de facil acceso que permite mantener un buen

intercambio de datos entre usuario y empresa.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
v" Proporcionar una aplicacién sin ambigliedades de tal manera que los

usuarios no tengan inconvenientes al momento de buscar,
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registrarse o solicitar informacion de los cursos y seminarios que la
empresa publica EPUNEMI ofrece al publico.

v Facilitar la solicitud de informacién referente a uno o varios cursos en
particular.

v' Permitir un libre acceso y la interaccibn de datos entre el

administrador de la pagina y el usuario.

2.3 QUIEN DEBE UTILIZAR EL MANUAL

El manual se desarroll6 con la finalidad de tener a la mano la estructura de
la base de datos en caso de que se quieran agregar nuevas opciones 0
modificar, puesto que las tablas son una parte importante en la parte del
mantenimiento de la pagina.
Cabe indicar que este manual también sera productivo para desarrolladores
o personal contratado con conocimientos en andlisis de sistemas o
desarrollo web.
Las personas encargadas de este manual deben tener conocimientos
bésicos en:

v Programacion de sistemas

v Desarrollo de aplicaciones

v' Bases de datos y modelos de relacion de tablas

v

Desarrollo web
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Tabla tb_catalogo

2.3.1 Tablatb_catalogo

DICCIONARIO DE DATOS

AREAS
ACADEMICA:

CIENCIAS DE
LA INGENIERIA

UNIVERSIDAD
ESTATAL DE
MILAGRO

PROYECTO:

Analisis de los servicios
ofertados por la Empresa
Publica EPUNEMI y su
incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

TABLA: tbl_catalogo
DESCRIPCION: Permite ejecutar nuevas tablas sin necesidad de crearlo en la base de
datos, elaboramos tablas o informacion indispensable para nuestro sistema.

N° | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION
1 IDCATALOGO bigint(20) Clave Primaria C(?dlgq que registra la clave
primaria
2 IDTABLA bigint(20) Clave Secundaria Codigo que registra la clave
secundaria
: - Cdbdigo que registra la clave
3 CATE_COD int(30) secundaria
4 CATE_COD_ALT varchar(255) | - Descripcion del atributo
Descripcion del atributo por
5 CATE_DESC varchar(255) | - categoria
Descripcion del atributo por
6 CATE_EST char(1) - estado
. Registro de Usuario para
7 AUDI_REG Datetime - Auditoria
Conexion de Usuario para
8 AUDI_CONEC_USER Varchar(30) | - Auditoria
9 AUDI_CONEC_IP Varchar(30) | - Conéxion de IP para Auditoria
Integrantes: José Luis . .
Guerra, Melvin Alay In_g. Javier Martinez
v Director del Proyecto
Montalban
Fecha: ENERO/2015 Tipo de Tabla ' Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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2.3.2 Tabla tb_img_prod

Cuadro 3. Tabla tb_img_prod

DICCIONARIO DE DATOS

AREAS
ACADEMICA:

CIENCIAS DE LA
INGENIERIA

UNIVERSIDAD
ESTATAL DE
MILAGRO

PROYECTO:

Andlisis de los servicios
ofertados por la Empresa
Publica EPUNEMI y su
incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

TABLA: tbl_img_prod

DESCRIPCION: Nos permite guardar rutas de las imagenes de los productos que
ofreceremos para nuestro sistema.

Ne | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION
ID_IMG_PROD int(10) Clave Primaria Codigo que registra la clave
1 primaria
2 | ID_EMP_PROD int(10) Clave Secundaria Codigo que registra la clave
secundaria
ID PROD 10 Cdbdigo que registra la clave
3 - Int(10) secundaria
4 | IMAG varchar(225) Descripcion de la Imagen
5 | IMAG_EST char(1) Estado de la Imagen

Integrantes: José Luis
Guerra, Melvin Alay
Montalban

Ing. Javier Martinez
Director del Proyecto

Fecha: ENERO/2015 Tipo de Tabla ' Maestra
Integrantes: José Luis : .
Guerra, Melvin Alay In_g. Javier Martinez
. Director del Proyecto
Montalban
Fecha: ENERO/2015 Tipo de Tabla Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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2.3.3 Tablatb_pagina
Cuadro 3. Tabla tb_pagina

DICCIONARIO DE DATOS

) PROYECTO:

AREAS Andlisis de los servicios

ACADEMICA: UNIVERSIDAD | ofertados por la Empresa
ESTATALDE | piplica EPUNEMI y su

CIENCIAS DE MILAGRO

incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

LA INGENIERIA

TABLA: tbl_pagina
DESCRIPCION: Permite elaborar nuevas tablas sin necesidad de hacerlo en la base de
datos, elaboramos tablas o informacion para nuestro sistema

N° | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION
1 ID_PAG int(3) Clave Primaria Codigo que registra la clave
_ primaria
IDCATALOGO int(3) Clave Secundaria | €090 gue registra la clave
2 secundaria
3 PAG_RUT varchar(255) Descripcién de la pagina en ruta
4 ID_EMP int(3) Identificacién de Empresa
5 TBL_DESC varchar(100) Descripcién de la Tabla
6 PAG_TIT varchar(255) Descripcion del Titulo
7 PAG_CONT Longblob Contador de la pagina
8 PAG_EST char(1) Estado de la pagina
9 | AUDI_REG datetime Registro de Usuario para
_ Auditoria
10 | AUDI_CONEC_USER Varchar(30) Conexion de Usuario para
Auditoria
11 | AUDI_CONEC IP Varchar(30) Conéxion de IP para Auditoria
Integrantes: José Luis , ]
. Ing. Javier Martinez
Guerra, Melvin Alay )
. Director del Proyecto
Montalban
Fecha: ENERO/2015 Tipo de Tabla ' Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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2.3.4 Tablatbl _prod
Cuadro 3. Tabla tbl_prod

DICCIONARIO DE DATOS

AREAS
ACADEMICA:

CIENCIAS DE
LA INGENIERIA

PROYECTO:
Analisis de los servicios

UNIVERSIDAD | ofertados por la Empresa
ESTATAL DE Pablica EPUNEMI y su
MILAGRO 4

incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

TABLA: tbl_prod

DESCRIPCION: Permite Eliminar, crear y modificar productos..

N° | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION

1 IDPRODUCTO bigint(20) Cadigo Clave Primario

2 ID_EMPRESA bigint(20) Cddigo Clave Secundaria

3 PROD_TITULO varchar(60) Descripcion del atributo

4 PROD_DESCRIPCION blob Descripcion del atributo

5 PROD_ESPECIALIDAD varchar(10) Descripcion del atributo

6 PROD_ASISTENCIA varchar(10) Descripcion del atributo

7 PROD_LOCALIDAD varchar(10) Descripcién del atributo

8 PROD_HORAS int(5) Descripcion del atributo

9 PROD_PVP decimal(19,2) Descripcion del atributo

10 | PROD_PROMOCIONAL decimal(19,2) Descripcion del atributo

11 | PROD_VISITA int(11) Descripcion del atributo

12 | PROD_ESTADO char(1) ESTADO del registro

13 | AUD_REGISTRO datetime Auditoria de registro de usuario
14 | AUD_USER varchar(30) Auditoria de conexion de usuario
15 | AUD_IP varchar(30) Auditoria de Ip de conexion

Integrantes: José Luis
Guerra, Melvin Alay
Montalban

Ing. Javier Martinez
Director del Proyecto

Fecha: ENERO/2015

Tipo de Tabla ' Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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2.3.5 Tablatbl ciudad

Cuadro 4. Tabla tbl_ciudad

DICCIONARIO DE DATOS

AREAS
ACADEMICA:

CIENCIAS DE
LA INGENIERIA

PROYECTO:

Andlisis de los servicios
UNIVERSIDAD | ofertados por la Empresa
ESTATAL DE | byplica EPUNEMI y su
MILAGRO

incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

TABLA: tbl_ciudad

DESCRIPCION: Permite Relacionar la informacion del lugar de origen de candidatos o
informacion que sea indispensable saber el lugar que se realiza alguna eleccion.

N° | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION
L Registra la clave primaria de
1 ID_PROV chart(20) Clave Primaria Provincia
2 ID_CIU chart(2) Clave Secundaria Eﬁj%'zga la clave secundaria de
3 NOMB_CIU varchar(255) | - Descripcién de la Ciudad
4 IDE_PAIS char(3) - Descripcion del Pais

Integrantes: José Luis
Guerra, Melvin Alay
Montalban

Ing. Javier Martinez
Director del Proyecto

Fecha: ENERO/2015

Tipo de Tabla ' Maestra

Integrantes: José Luis
Guerra, Melvin Alay
Montalban

Ing. Javier Martinez
Director del Proyecto

Fecha: ENERO/2015

Tipo de Tabla Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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Cuadro 5. Tabla tb_emp

2.3.6 Tablatb_emp

DICCIONARIO DE DATOS

AREAS
ACADEMICA:

CIENCIAS DE
LA INGENIERIA

UNIVERSIDAD
ESTATAL DE
MILAGRO

PROYECTO:

Andlisis de los servicios
ofertados por la Empresa
Publica EPUNEMI y su
incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

TABLA: tbl_emp

DESCRIPCION: Se elabora un perfil de empresas ejecutar en el sistema.

N° | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION

1 ID_EMPRESA bigint(20) Clave Primaria Cddigo Clave Primario

2 EMP_RUC varchar(20) - Comentario por registro

3 EMP_NOMBRE varchar(20) - Comentario por registro

4 ID_PAIS Int(4) Clave Secundaria | Cddigo Clave Secundaria

5 ID_PROVINCIA Int(4) Clave Secundaria | Cddigo Clave Secundaria

6 ID_CIUDAD Int(4) Clave Secundaria | Cédigo Clave Secundaria

7 EMP_DIRECCION varchar(255) | Clave Secundaria | Codigo Clave Secundaria

8 EMP_ESTADO char(l) Clave Secundaria | Cddigo Clave Secundaria

9 EMP_TELEFONO varchart(100) | Clave Secundaria | Codigo Clave Secundaria

10 | AUD_REGISTRO datetime - Auditoria de registro de usuario
11 | AUD_USER Varchar(30) - Auditoria de conexion de usuario
12 | AUD_IP Varchar(30) - Auditoria de Ip de conexion

Integrantes: José Luis
Guerra, Melvin Alay
Montalban

Ing. Javier Martinez
Director del Proyecto

DICCIONARIO DE DATOS

Tipo de Tabla

Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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2.3.7 Tablatbl_opcion
Cuadro 7. Tabla tbl_opcion

DICCIONARIO DE DATOS

, PROYECTO:

AREAS Andlisis de los servicios

ACADEMICA: UNIVERSIDAD | gfertados por la Empresa
ESTATAL DE | piplica EPUNEMI y su

CIENCIAS DE MILAGRO

incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

LA INGENIERIA

TABLA: tbl_opcion
DESCRIPCION: Menu principal del Sistema

N° | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION
1 OPC_IDOPCION int(10) Clave Primaria Cddigo Clave Primario
2 OPC_IDPADRE int(10) Clave Secundaria | Codigo Clave Secundaria
3 OPC_DESCRIPCION Varchart(40) | - Comentario por registro
4 OPC_DIR Varchart(50) | - Comentario por registro
5 OPC_DIV Varchart(50) | - Comentario por registro
6 OPC_ESTADO Cha(1) - Comentario por registro
7 ID_EMPRESA int(1) - Asignacion de la lista
8 AUD_REGISTRO Datetime - Auditoria de registro de usuario
9 AUD_USER Varchar(30) - Auditoria de conexion de usuario
10 | AUD_IP Varchar(30) - Auditoria de Ip de conexion
Integrantes: José Luis : .
. Ing. Javier Martinez

Guerra, Melvin Alay .

. Director del Proyecto
Montalban
Fecha: ENERO/2015 Tipo de Tabla Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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2.3.8 Tablatbl_pais
Cuadro 8. Tabla tbl_pais

DICCIONARIO DE DATOS

AREAS

ACADEMICA: UNIVERSIDAD
ESTATAL DE

CIENCIAS DE MILAGRO

LA INGENIERIA

PROYECTO:

Andlisis de los servicios
ofertados por la Empresa
Publica EPUNEMI y su
incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

TABLA: tbl_pais

DESCRIPCION: Permite relacionar la informacién del lugar de origen

N° | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION

1 | PRIMARY IDE_PAIS | Clave Primaria Codigo que registra la clave
primaria

2 IDE_PAIS char(3) Identificacion del Pais

Integrantes: José Luis
Guerra, Melvin Alay
Montalban

Ing. Javier Martinez
Director del Proyecto

Fecha: ENERO/2015 Tipo de Tabla Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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2.3.9 Tablatbl_provincia

Cuadro 9. Tabla tbl_provincia

DICCIONARIO DE DATOS

AREAS
ACADEMICA:

CIENCIAS DE
LA INGENIERIA

UNIVERSIDAD
ESTATAL DE
MILAGRO

PROYECTO:

Analisis de los servicios
ofertados por la Empresa
Publica EPUNEMI y su
incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

TABLA: tbl_provincia
DESCRIPCION: Permite asociar la informacion del lugar de Provincia y Pais.

N° | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION

1 ID_PAIS rchar(2) Clave Primaria Eaei%'s”a la clave primaria del
2 | NOMBRE_PROV varchar(30) |~ Nombre de la Provincia

3 ID_PAIS Varchar(10)

Integrantes: José Luis
Guerra, Melvin Alay
Montalban

Ing. Javier Martinez
Director del Proyecto

Fecha: ENERO/2015

Tipo de Tabla

' Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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Cuadro 11. Tabla tbl_rol

2.3.10 Tablatbl_rol

DICCIONARIO DE DATOS

AREAS
ACADEMICA:

CIENCIAS DE
LA INGENIERIA

UNIVERSIDAD
ESTATAL DE
MILAGRO

PROYECTO:

Analisis de los servicios
ofertados por la Empresa
Publica EPUNEMI y su
incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

TABLA: tb_rol

DESCRIPCION: Detalle de las personas que administran el sistema uno de los mas
importantes es el administrador.

N° | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION
ID_ROL int(10) Clave Primaria Registra la clave primaria del Rol

2 DESCRIP Varchar(255) | - Detalle del rol a describir

3 ID_EMP Int(10) Clave Secundaria Codigo que registra la clave
secundaria de la Empresa

4 ESTADO Varchar(1) - Comentario de la descripcién

5 | AUD_REG Datetime - Registro de Usuario para
Auditoria

6 | AUD_CONEC_USER Varchar(30) | - Conexion de Usuario para
Auditoria

7 AUD_CONEC_IP Varchar(30) - Conexion de IP para Auditoria

Integrantes: José Luis
Guerra, Melvin Alay
Montalban

Ing. Javier Martinez
Director del Proyecto

Fecha: ENERO/2015

Tipo de Tabla

' Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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2.3.11 Tablatbl_rol_opcion
Cuadro 12. Tabla tbl_rol_opcion

DICCIONARIO DE DATOS

AREAS

ACADEMICA: UNIVERSIDAD
ESTATAL DE

CIENCIAS DE MILAGRO

LA INGENIERIA

PROYECTO:

Analisis de los servicios
ofertados por la Empresa
Publica EPUNEMI y su
incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

TABLA: tbl_rol_opcion

DESCRIPCION: Permite tener un detalle de las personas que administran el sistema.

N° | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION
1 ROL_OP_ID int(4) Clave Primaria C(_)d|gq que registra la clave
primaria
2 ROL_OP_ID_ROL Int(10) ) Bgltalle de la identificacion del
ROL_OP_ID_OPCION Int(10) - Comentario de la descripcién
ROL_OP_ESTADO Varchar(10) | - Comentario de la Estado
5 | AUDI_REG Datetime - Registro de Usuario para
— Auditoria
6 | AUDI_CONEC_USER Varchar(30) | - Conexion de Usuario para
Auditoria
7 AUDI_CONEC IP Varchar(30) - Conexion de IP para Auditoria
Integrantes: José Luis . .
. Ing. Javier Martinez
Guerra, Melvin Alay .
. Director del Proyecto
Montalban
Fecha: ENERO/2015 Tipo de Tabla ' Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban

89




2.3.12 Tablatb_rol_opc_his
Cuadro 13. Tablatb_rol_opc_his

DICCIONARIO DE DATOS

' PROYECTO:
AREAS Andlisis de los servicios
ACADEMICA: UNIVERSIDAD ofertados por la Empresa

ESTATAL DE | pyplica EPUNEMI y su
CIENCIAS DE MILAGRO

incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

LA INGENIERIA

TABLA: tb_rol_opc_his
DESCRIPCION: esta tabla permite tener un detalle de las personas que administran el
sistema uno de ellos es el administrador, guardara informacién para crear un historico

N° | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION
1 ROL_OP_ID int(4) Clave Primaria qulgq que regls.trg la clave
primaria del administrador
ROL_OP_ID_ROL Int(10) - Detalle del rol del administrador
ROL_OP_ID_OPCION Int(10) - Comentario de la descripcién
ROL_OP_ESTADO Varchar(10) | - Estado del administrador
5 | AUDI_REG Datetime - Registro de Usuario para
— Auditoria
6 | AUDI_CONEC_USER Varchar(30) | - Conexion de Usuario para
Auditoria
7 AUDI_CONEC_IP Varchar(30) - Conéxion de IP para Auditoria

Integrantes: José Luis
Guerra, Melvin Alay
Montalban

Ing. Javier Martinez
Director del Proyecto

Fecha: ENERO/2015 Tipo de Tabla ' Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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2.3.13 Tablatbl_rol_usuario
Cuadro 14. Tabla tbl_rol_usuario

DICCIONARIO DE DATOS

AREAS
ACADEMICA:

CIENCIAS DE
LA INGENIERIA

PROYECTO:

Analisis de los servicios
UNIVERSIDAD | ofertados por la Empresa
ESTATAL DE Publica EPUNEMI y su
MILAGRO

incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

TABLA: tbl_rol_usuario

DESCRIPCION: Permite tener un detalle de las usuarios que acceden al sistema.

N° | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION

1 ROL_US_ID int(10) Clave Primaria Reglst'ra la clave primaria del
Usuario

2 ROL_US_IDUS Int(10) ) Detal[e del rol a ejercer del
usuario

ROL ID ARI mentari I ripciéon

3 OL_US_IDUSUARIO varchart(1s) | - Come ta' o de la descripcio
del usuario

4 ROL_US_ESTADO varchar(10) | - Come'ntarlo del estado del
usuario

5 | AUDI_REG Datetime - Registro de Usuario para

— Auditoria

6 | AUDI_CONEC_USER Varchar(30) | - Conexion de Usuario para
Auditoria

7 AUDI_CONEC_IP Varchar(30) - Conexion de IP para Auditoria

Integrantes: José Luis
Guerra, Melvin Alay
Montalban

Ing. Javier Martinez
Director del Proyecto

Fecha: ENERO/2015

Tipo de Tabla ' Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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2.3.14 Tablatb_rol_usuario_his
Cuadro 15. Tablatb_rol_us_his

DICCIONARIO DE DATOS

AREAS

ACADEMICA: UNIVERSIDAD
ESTATAL DE

CIENCIAS DE MILAGRO

LA INGENIERIA

PROYECTO:

Analisis de los servicios
ofertados por la Empresa
Publica EPUNEMI y su
incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

TABLA: tb_rol_us_his

DESCRIPCION: Presenta un detalle de los usuarios que administran el sistema

N° | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION

1 ROL_US_ID int(10) Clave Primaria qulgq que reglstr.a la clave
primaria del usuario

2 ROL_US ID_US Int(10) _ Detalle del rol a ejercer del

usuario

ROL_US_ID_USUARIO

Comentario de la descripcién

3 varchart(15 -
(13) del usuario
4 ROL_US_ESTADO Varchar(10) | - Comentario del estado
5 | AUDI_REG Datetime - Eﬁgi’tsot;%de Usuario para
6 | AUDI_CONEC_USER Varchar(30) | - Conexion de Usuario para
7 AUDI_CONEC_IP Varchar(30) - Conéxion de IP para Auditoria

Integrantes: José Luis
Guerra, Melvin Alay
Montalban

Ing. Javier Martinez
Director del Proyecto

Fecha: ENERO/2015 Tipo de Tabla ' Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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2.3.15 Tablatb_seccion
Cuadro 16. Tablatb_ seccion

DICCIONARIO DE DATOS

' PROYECTO:
AREAS Andlisis de los servicios
ACADEMICA: UNIVERSIDAD ofertados por la Empresa

ESTATAL DE | byplica EPUNEMI y su
CIENCIAS DE MILAGRO

incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

LA INGENIERIA

TABLA: tb_seccion
DESCRIPCION: Presenta un detalle de las personas que administran el sistema y las
secciones que puede acceder.

N° | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION
1 ID_SECC int(3) Clave Primaria Reg@tra la clave primaria de la
seccion
5 ID_EMP Int(3) ) Deta'll,e del rol a ejercer de la
seccion
SECC_NOM varchart(20) | - Descripcion de la seccion
SECC_EST Varchar(lg) |- Estado de la seccién
5 | AUDI_REG Datetime - Registro de Usuario para
— Auditoria
6 | AUDI_CONEC_USER Varchar(30) | - Conexion de Usuario para
Auditoria
7 AUDI_CONEC_IP Varchar(30) - Conéxion de IP para Auditoria
Integrantes: José Luis , ]
. Ing. Javier Martinez
Guerra, Melvin Alay )
. Director del Proyecto
Montalban
Fecha: ENERO/2015 Tipo de Tabla ' Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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2.3.16 Tablatb_solicitud
Cuadro 17. Tabla tb_solicitud

DICCIONARIO DE DATOS

) PROYECTO:

AREAS Analisis de los servicios

ACADEMICA: UNIVERSIDAD ofertados por la Empresa
ESTATAL DE Pdblica EPUNEMI y su

CIENCIAS DE MILAGRO

incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

LA INGENIERIA

TABLA: tb_solicitud
DESCRIPCION: Presenta un registro de usuarios remitente.

N° | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION

1 ID_SOLICITUD int(10) Clave Primaria Reg|§:tra la clave primaria de la
solicitud

2 ID_EMP int(10) ) Cédigo que registra la clave
secundaria de la empresa

3 ID._PROD int(10) ) Cédigo que registra la clave
secundaria del producto

4 NOMB_PROD varchar(60) - Nombre del Producto

5 CED_US varchar(13) - Cedula del Usuario

6 NOMB_US varchar(80) - Nombre del Usuario

7 GEN_US varchar(20) - Genero del Usuario

8 PROV varchar(30) - Provincia

9 CORREO varchar(80) Email

10 | MENS varchar(300) Mensaje

11 SEGUIM varchar(300) Descripcion del Seguimiento

12 | FECH_SOLIC datetime Fecha de Solicitud

13 EST_SOLIC char(1) Estado de la solicitud

. Registro de Usuario para

14 AUDI_REG datetime Auditoria
Conexion de Usuario para

15 AUDI_CONEC_USER varchar(30) Auditoria

16 | AUDI_CONEC_IP varchar(30) Conéxion de IP para Auditoria

Integrantes: José Luis . .

Gue?ra Melvin Ala Ing. Javier Martinez

v y Director del Proyecto
Montalban
Fecha: ENERO/2015 Tipo de Tabla ' Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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2.3.17 Tablatbl_temp_files
Cuadro 17. Tabla tbl_temp_files

DICCIONARIO DE DATOS

) PROYECTO:

AREAS Analisis de los servicios

ACADEMICA: UNIVERSIDAD ofertados por la Empresa
ESTATAL DE Pdblica EPUNEMI y su

CIENCIAS DE MILAGRO

incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

LA INGENIERIA

TABLA: tbl_temp_files
DESCRIPCION: Permite subir imagenes al sistema para utilizarlo en diferentes secciones

Ne | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION

1 id_file int(10) Clave Primaria Reglstra la clave primaria para
imagenes

2 nomb varchar(100) - Nombre de la imagen

3 desc varchar(150) - Descripcion de la imagen

4 tip varchar(10) - Tipo de la Imagen

5 stat varchar(10) - Status de la Imagen

Integrantes: José Luis
Guerra, Melvin Alay
Montalban

Ing. Javier Martinez
Director del Proyecto

Fecha: ENERO/2015 Tipo de Tabla ' Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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2.3.18 Tablatb_tabla
Cuadro 18. Tablatb_tabla

DICCIONARIO DE DATOS

' PROYECTO:

AREAS Andlisis de los servicios

ACADEMICA: UNIVERSIDAD ofertados por la Empresa
ESTATAL DE | pyplica EPUNEMI y su

CIENCIAS DE MILAGRO

incidencia en los niveles de
aceptacion de la Ciudadania

LA INGENIERIA

TABLA: tb_tabla
DESCRIPCION: Ayuda a crear nueva tablas sin necesidad de acceder a la base

N° | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION

1 ID_TAB bigint(20) Clave Primaria Clegq que registra la clave
primaria de acceso

2 ID_EMP bigint(20) - Detalle del rol de la empresa

3 TBL_CODIGO int(100) - Descripcion del codigo

4 TBL_DESCRIPCION Varchar(255) | - Comentario de la descripcidon

5 TBL_ESTADO Varchar(1) - Comentario de la descripciéon

6 | AUDI_REG Datetime - Registro de Usuario para

— Auditoria

7 | AUDI_CONEC_USER Varchar(30) | - Conexion de Usuario para
Auditoria

8 AUDI_CONEC_IP Varchar(30) - Conéxion de IP para Auditoria

Integrantes: José Luis
Guerra, Melvin Alay
Montalban

Ing. Javier Martinez
Director del Proyecto

Fecha: ENERO/2015 Tipo de Tabla ' Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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2.3.19 Tabla tbl_usuario

Cuadro 20. Tabla tbl_usuario

DICCIONARIO DE DATOS

AREAS
ACADEMICA:

CIENCIAS DE LA
INGENIERIA

PROYECTO:
UNIVERSIDAD Andlisis de los servicios ofertados por
ESTATAL DE la Empresa Publica EPUNEMI y su
MILAGRO incidencia en los niveles de

aceptacion de la Ciudadania

TABLA: tbl_usuario

DESCRIPCION: Registra el detalle de los usuarios que ingresan al sistema

N° | CAMPO TIPO EXPRESION DESCRIPCION

1 USU_ID_USUARIO int(10) Clave Primaria 5:3;;? la clave primaria del

2 USU_CED varchar(13) Clave Secundaria IRegistra la clave secundaria de
a cedula

3 | USU_NOM varchar(80) | - Nombre del usuario

4 | USU_APE Varchar80) | - Apellido del Usuario

5 | USU_SEX char(1) - Sexo del usuario

6 IDE_PAIS char(1) Clave Secundaria | Clave secundaria de Pais

7 IDE_PROV Int(4) Clave Secundaria | Clave secundaria de Provincia

8 ID_CIU Int(4) Clave Secundaria | Clave secundaria de ciudad

9 USU_DIR Varchar(200) | - Direccidon de Usuario

10 | USU_US Varchar(70) | - Comentario de la descripcidn

11 | ID_ROL Int(20) Clave Secundaria | Clave secundaria del Rol

12 | USU_EST Varchar(10) | - Estado del Usuario

13 | USU_CLAVE Varchar(255) | - Clave del Usuario

14 | ID_EMP Int(10) Clave Secundaria ggg&?}g;?:ég?fgﬁqg;;ve

15 | CATE_COD Int(10) - Cddigo de Categoria

16 | ID_TABLA Int(10) Clave Secundaria ggg&%g;lijae registra la clave

17 | CORREO Varchar(50) | - Correo del Usuario

18 | TELEF Varchar(20) | - Teléfono del Usuario

19 | FECH_NAC Date - Fecha de Nacimiento

o0 | AUDI_REG Datetime ) Eﬁg:fg::)ade Usuario para

51 | AUDI_CONEC_USER Varchar(30) | - Con_exipn de Usuario para
Auditoria

22 | AUDI_CONEC_IP Varchar(30) | - Conéxion de IP para Auditoria

23 | US_FOTO Varchar(255) | - Foto del Usuario

24 | USU_TIPO Varchar(1) - Tipo de Usuario

Integrantes:_Jose Luis Ing. Javier Martinez

Guerra, Melvin Alay ;

Montalban Director del Proyecto

Fecha: ENERO/2015 Tipo de Tabla ' Maestra

Elaborado por: José Luis Guerra, Melvin Alay Montalban
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Universidad Estatal de Milagro
Facultad de Ciencias de la Ingenieria FACI

Objetivo: Conocer el grado de conocimiento y aceptacioén que tienen
las personas del cantdén Milagro y sectores aledafios acerca de los
cursos v seminarios aue ofrece la EPUNEMI.

Encuesta

Nota: Marque de acuerdo a su criterio

1. Desearia Ud. que en Milagro exista un lugar donde las personas se

capaciten profesionalmente.

Sil:l No|:| Tal vez |:|

2. Sabia Ud. que la Universidad Estatal de Milagro tiene un departamento

llamado EPUNEMI, donde se generan cursos de capacitacion.

Si[ ] No[ ] No esta Seguro [_] No lo cree[_]

3. Tiene conocimientos de los cursos, seminarios y demas servicios que

ofrece la universidad estatal por medio de la empresa publica?

Si[ ] No[ ] No esta Seguro[ | No lo cree[ ]

4. ¢Esta enterado de la escuela de conduccién que tiene la EPUNEMI?

si[ ] No[_]

5. ¢Qué cursos le gustaria aprender?

Redes (| Reparacion de Pc’'s [] Bases de datos (|

Escuela de conduccion  [] Contabilidad Basica [] Motivacion y Liderazgo O

Domoética O Automatizaciéon O Proyectos O
O O
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Ofimatica

6.

10.

Otros

Si tuviera que evaluar el Prestigio de la Universidad Estatal Milagro, que

calificacion le daria.

Entre0y25 [] Entre25y50[] Entre50y75[] Entre75y85[] Entre85y95[] Mas de []
95

¢Qué medio cree es el mas idéneo para que las personas puedan
informarse de mejor manera?
Radio |:| Tv |:| Redes sociales |:| Pagina Web |:|

¢,Cree que la empresa Publica EPUNEMI cuenta con una pagina web

para dar a conocer a los usuarios los servicios que ofrece?

Si|:| No |:| Tal vez |:|

Estaria de acuerdo que los cursos que ofrece la EPUNEMI se den a
conocer por una pagina Web?

Si |:| No |:| No esta Seguro|:| No lo cree|:|

Estudiaria ud cursos cortos para aumentar conocimientos.

Si[ ] No[ ] No esta Seguro[ ] No lo cree[ ]
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PROBLEMAS| CAUSAS Formulacion Objetivos | Hipotesis |, endientelDependiente| Variables EMPINCas | ;.. qore5| Fuente [ nstrumento
Generales General Independiente| Dependiente
Inadecuado | b | El inadecuado
Escasa aprovechamie | ¢'© quehmarjer? edno Optimizar la aprovechamiento
participacion nto de aprovechamiento de p_ fleat de recursos Desaprovecha Escasa o Ventas Vs
recursos tecnologicos | participacion tecnologicos miento de B Recursos Participacion i, Dp.Vent | Reporte de
en &l recursos . participacion . Tamafo de
i incide enlaescasa |en el mercado | genera la escasa recursos d d tecnologicos | de mercado d as Gestion
mercado de | tecnologicos icipaci i articipacion en el | tecnologicos | ©° M -ad0 mercado
o participacion en el de servicios [P P a
sernvicio para ofertar |ercadao de servicios ? mercado de
los servicios Servicios
Objetivos Hipotesis
PROEBLEMAS CAUSAS Sistematizacion . e p ndependiente| Dependiente|Independiente | Dependiente |Indicadores| Fuente
Especificos Particulares
; C fect | Aprovechar las Elczeggraacggo desconocimie
Desconocimiento|Personal no esta ¢L-0mo afecta que e oportunidades de P Incremento
i i personal no este capacitado - conduce a un Personal nto del I Mercados de Reporte de
del potencial de capacitado - crecimiento en el L ) Capacitacion - real Vs Dp.Ventas
y desconozca el potencial desconocimiento capacitado mercado de servicios Gestion
mercado adecuadamente 2 mercado de . L Presupuesto
del mercado * o del potencial del servicios
SEnvicios
mercado
¢De gue manera afecta la . El escaso nivel de
Escasa ) Optimizar la Costo
S Escasa cartera | escases de clientes que la cartera de cartera de Escasa . . S Reporte de
Productividad de ) i - cartera de i ) o Clientes Productividad | Unitario Vs [Dp.Ventas
de clientes  |influye en la productividad : Clientes genera clientes productividad Gestion
la Empresa clientes ; - Costo totales
de la Empresa ? baja productividad
¢, Que factores origina el Establecer un El bajo nivel i
Inadecuado escaso rendimiento desarrollo de romocional de Nivel
rendimiento de Escaso nivel : - difusion para P - -, Nivel bajo de | Organizacion -, promocional Reporte de
I . promocional de servicios SEervicios genera Servicios L Servicios . Dp.Ventas
difusion de Promocional : ] mantener un o difusion laboral Vs servicios Gestion
o que influye el nivel de i A escasa difusion de
Servicios L nivel promocional - que ofrece
difusion ? Senvicios
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