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INTRODUCCION 

 

Para poder llevar a cabo un diagnóstico empresarial es necesario conocer la situación 

actual de la empresa, mediante la información recopilada, la cual permite identificar 

oportunidades de crecimiento, desarrollo, implementación, actualización y detección 

de problemas que puedan estar afectando el giro del negocio de una empresa, así 

como conocer hacia donde se quiere dirigir, si se están cumpliendo las metas y 

objetivos que fueron establecidos en un principio y en el caso que no se estén 

cumpliendo también permitirá identificar en donde se está fallando y las soluciones que 

permitan cumplirlos, si se determina que se han cumplido brindara la oportunidad de 

identificar nuevas líneas de negocio o bien mejoras a los productos ya existentes para 

darles un valor agregado y convertirlos en lideres en el mercado donde se desarrollan. 

 

Al realizar el análisis FODA fue posible la identificación de varios factores que pueden 

afectar las actividades diarias de la empresa y se detectaron 10 problemas 

empresariales que afectan en diferente forma las actividades diarias, sin embargo el 

que mayor conflicto representa en la actualidad es el servicio de Internet debido a que 

actualmente se cuenta un servicio residencial (asimétrico, es decir la velocidad para 

subir y descargar información no es la misma) y debido al crecimiento que está 

teniendo la empresa se vuelve necesario realizar el cambio a un servicio corporativo 

(simétrico, es decir que la velocidad tanto para subir como descargar la información 

sea la misma), el cual permitirá realizar video conferencias con los clientes sin 

interrupciones, resolver problemas e implementar los servicios que sean requeridos 

por los clientes de manera remota, esto representará un ahorro para la empresa ya 

que al poder realizar las operaciones vía remota, los gastos por boletos aéreos, 

hospedaje, viáticos, etc., disminuirán de forma considerable, adicionalmente el 

departamento de RRHH está en proceso de selección de personal nuevo para algunos 

departamentos dentro de la organización, por lo que al contar con un servicio 

corporativo permitirá que las nuevas estaciones de trabajo cuenten con una señal 

estable que les permita a los nuevos integrantes realizar las actividades del día a día 

sin contratiempos. 
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OBJETIVOS 

 

1. Poner en práctica los conocimientos adquiridos para llevar a cabo el diagnóstico 

empresarial que me permita culminar el proyecto de graduación. 

 

2. Adquirir nuevos conocimientos que me permitan crecer profesionalmente. 

 

3. Obtener el título de Licenciatura en Tecnología y Administración de Empresas 

en la Universidad Galileo. 

 

4. Ser un ejemplo para mis sobrinas, demostrándoles que con esfuerzo y 

dedicación se pueden cumplir las metas y objetivos que uno se propone. 

 
5. Ser un orgullo para mi madre y mi hermano al graduarme del área profesional 

obteniendo el grado académico de Licenciatura en Tecnología y Administración 

de Empresas. 
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MARTINEXSA 

 

Es una empresa de tecnología e innovación a nivel Centroamericano con más de 35 

años de historia en la región. Principalmente nos dedicamos a brindar soluciones de 

procesamiento, almacenamiento, análisis y protección de datos a nivel empresarial. 

 

Tenemos más de 20 años representando al fabricante de Tecnología #1 en el mundo 

DELL EMC, como Partner Titanium. 

 

Implementamos soluciones de consolidación y virtualización de DataCenter, 

escritorios virtuales, planes de recuperación ante desastres, alta disponibilidad y 

tolerancia de fallas, respaldo y recuperación además de analítica para Big Data. 

 

Complementamos el portafolio con soluciones que permiten la construcción de nubes 

privadas, públicas e hibridas y soluciones de convergencia e hiperconvergencia, y 

asesoramos a nuestros clientes en el proceso de transformación digital. 

 

Actualmente contamos con 90 colaboradores a nivel regional. El 30% de nuestros 

colaboradores son de perfil técnico y brindan servicios de instalación y soporte de 

equipos. 

 

En total contamos con más de 150 certificaciones a nivel técnico que respaldan nuestro 

trabajo y el compromiso hacia las marcas que representamos tales como Dell EMC, 

Cisco, Vmware y Cloudera.  Este compromiso garantiza la excelencia en la ejecución 

de proyectos y se complementa con nuestra experiencia en la industria tecnológica.1 

 

 
1 Fuente: https://martinexsa.com/about-us/ 
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Fuente: https://martinexsa.com/about-us/ 

 

Misión: 

Proveemos las soluciones líderes de tecnología informática para almacenar, 

procesar, proteger y analizar información con personal especializado, experto, 

certificado y comprometido en brindar un excelente servicio que nos convierte en un 

socio estratégico y confiable para nuestros clientes en Centro América. 

 

Visión: 

Ser reconocidos por la industria de IT como la mejor opción en toda la región 

Centroamericana en los productos y servicios que proveamos.2 

 

 
2 Fuente: https://martinexsa.com/about-us/ 

https://martinexsa.com/about-us/
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Valores: 

1. Excelencia 

2. Confianza 

3. Compromiso 

4. Respeto 

5. Honestidad 

6. Actitud de servicio 

7. Responsabilidad 

 

Objetivos:  

1. Ser un aliado estratégico comprometido con la continuidad del negocio de 

nuestros clientes y asesorarlos en el proceso de transformación digital. 

 

2. Brindar soluciones de procesamiento, almacenamiento, análisis y protección de 

datos a nivel empresarial. 

 
3. Complementar el portafolio con soluciones que permiten la construcción de 

nubes privadas, públicas e hibridas y soluciones de convergencia e 

hiperconvergencia. 

 

4. Implementar soluciones de consolidación y virtualización de DataCenter, 

escritorios virtuales, planes de recuperación ante desastres, alta disponibilidad 

y tolerancia de fallas, respaldo y recuperación además de analítica para Big 

Data. 

 

5. Ser reconocidos por la industria de IT como la mejor opción en toda la región.3 

 

Estrategias:  

1. Seguir invirtiendo en entrenamientos y certificaciones de nuestro equipo de 

 
3 Fuente: Departamento de Recursos Humanos 
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ingenieros para brindar servicios de excelencia técnica. 

 

2. Impartir cursos de arquitectura, administración, desarrollo, visualización y 

ciencia de datos para nuestros clientes, por medio de un equipo de instructores 

que son profesores universitarios en cursos de datos para licenciaturas, 

ingeniería y maestrías en universidades de prestigio. 

 

3. Utilizar tecnologías y metodologías avanzadas de desarrollo en cada una de 

nuestras implementaciones gracias a alianzas estratégicas importantes con 

marcas como: Dell EMC, Cisco, Vmware, Hortonworks y Cloudera. 

 

4. Brindar un servicio 24/7 los 365 días del año, mediante la atención telefónica, 

siendo el soporte remoto nuestra primera opción. 

 

Recursos humanos: 

La empresa cuenta con noventa colaboradores a nivel regional, que se distribuye 

en:  

 

1. 2 personas en el área de mercadeo 

2. 26 personas en el área de ventas 

3. 18 personas en el área administrativa  

4. 3 personas en el área de renovaciones y atención al cliente 

5. 41 personas en el área de ingeniería.4 

 

 
4 Fuente: Departamento de Recursos Humanos 
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Organigrama: 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González5 

 

 

 
5 Fuente: Departamento de Recursos Humanos 
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Tecnología: 

La empresa cuentas con tecnología de última generación (hardware y software) 

lo cual brinda las mejores herramientas de trabajo a sus colaboradores y a su vez que 

con las mismas puedan atender a sus clientes con la más alta calidad, excelencia y 

responsabilidad que caracteriza a Martinexsa y que ha permitido convertirla en el 

aliado estratégico para el acompañamiento en la transformación tecnológica de cada 

uno de sus clientes. 

 

 

Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 

 

Ventas Anuales: 

Durante el año 2020 se registraron ventas de aproximadamente Q. 

163,000,000.00 a nivel regional, de los cuales Guatemala representa el 55% que 

equivale a Q.89,650,000.00, lo que brinda a la empresa solidez financiera y liquidez 

para el pago de planillas, comisiones, proveedores, servicios básicos, etc. 

 

Clientes: 

Cuenta con amplia experiencia a nivel centroamericano en los sectores de Banca 

SOFTWARE DESCRIPCION

Se trata de un conjunto de aplicaciones que realizan tareas ofimáticas, es decir,

que permiten automatizar y perfeccionar las actividades habituales de una

oficina.

Es un sistema ERP (Enterprise Resource Planning) que integra a todas las

áreas de una empresa, controlando las funciones operativas y administrativas

desde una aplicación.

Es el modelo operativo establecido por la Administración Tributaria para la

emisión de Documentos Tributarios Electrónicos (DTE) de forma segura y con

autorización en línea.

SharePoint al cual solo tienen acceso los colaboradores y se utiliza para

almacenar la información de los proyectos aprobados (cotizaciones, propuestas

económicas, ordenes de compra, etc.)

Esta herramienta permite, ya sea por ingreso manual o cargas masivas para las

empresas que cuentan con sistemas integrados, la captura de los documentos

que son parte de los Libros del IVA. Adicionalmente cuenta con la opción de

impresión de los libros de Compras y Ventas.

Es un programa informático gestor de correo electrónico desarrollado por

Microsoft, disponible como parte de la suite Microsoft Office.
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y Finanzas, Comercio, Telecomunicaciones, Manufactura y Gobierno. Para los cuales 

hemos brindado soluciones de Infraestructura empresarial del más alto nivel. Con más 

de 200 clientes a nivel regional6, entre sus principales clientes se encuentran: 

 

EMPRESA PAGINA WEB

https://cmi.co/

https://www.walmartcentroamerica.com/

https://www.claro.com/

https://www.sherwinca.com/

https://www.baccredomatic.com

Entidades 

gubernamentales de:

Guatemala, El Salvador, Honduras y Costa

Rica 7 

Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 

Mercado: 

Actualmente la empresa cuenta con presencia en El Salvador, Honduras, Costa 

Rica, Panamá y Guatemala que es la casa matriz8, la cual se encuentra ubicada en la 

19 avenida y 17 calle de la zona 10, siendo un área accesible y desde donde se brinda 

atención a todos los clientes tanto presencial como vía remota, siendo esta última, la 

herramienta más utilizada para la atención de los clientes ya que permite la reducción 

de tiempos de entrega de servicios y resolución de conflictos de manera inmediata9, 

así mismo se espera abrir operaciones en México, Colombia y Chile en el transcurso 

del año 2022.10 

 
6 Fuente: https://martinexsa.com/ 
7 Fuente: Gloria del Rosario Flores González 
8 Fuente: https://martinexsa.com/about-us/ 
9 Fuente: Gloria del Rosario Flores González 
10 Fuente: Departamento de Recursos Humanos 
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Fuente: https://www.google.com.gt/map 

 

 

Fuente: https://www.google.com.gt/map 

https://www.google.com.gt/map
https://www.google.com.gt/map


 

11 
 

 

Fuente: https://martinexsa.com/about-us/  

 

Productos y servicios: 

En alianza con Dell, nuestro principal proveedor y socio de negocios, se brindan 

servicios diseñados para ayudar a acelerar la adopción de nueva tecnología 

 

1. Avamar Deployment 

2. Data Domain Deployment 

3. Isilon Deployment 

4. Networker Deployment 

5. RecoverPoint Deployment 

6. SRM Deployment 

7. Unity Deployment 

8. VPLEX Deployment11

Otros servicios: Implementamos soluciones de consolidación y virtualización de 

DataCenter, escritorios virtuales, planes de recuperación ante desastres, alta 

disponibilidad y tolerancia de fallas, respaldo y recuperación además de analítica para 

Big Data.12 

 
11 Fuente: https://dell.secure.force.com/partner/spf__PartnerDetails?id=a0TA000000A5gftMAB 
12 Fuente: https://dell.secure.force.com/partner/spf__PartnerDetails?id=a0TA000000A5gftMAB 

https://martinexsa.com/about-us/
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Fuente: https://martinexsa.com/ 

 

TechCircle es el nuevo programa de atención al cliente y soporte. El programa de 

Martinexsa TechCircle, concede acceso a un grupo de más de 22 ingenieros a nivel 

regional.13 

 

 
13 Fuente: https://martinexsa.com/techcircle/ 

https://martinexsa.com/
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Fuente: https://martinexsa.com/techcircle/ 

 

Martinexsa Academy es una herramienta abierta a todo público y totalmente gratuita, 

donde se comparten cursos de las diferentes soluciones y herramientas que se tienen 

en la industria de IT para apoyar a las corporaciones en su camino hacia la 

transformación Ágil (Digital).14 

 

 

Fuente: https://academymartinexsa.com/moodle/login/index.php  

 

 
14 Fuente: https://martinexsa.com/category/blog/ 

https://martinexsa.com/techcircle/
https://academymartinexsa.com/moodle/login/index.php
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Promoción y Publicidad: 

La publicidad y promoción de Martienxsa se realizar por medio de Webinars, 

eventos virtuales y eventos presenciales, en los cuales además de dar a conocer los 

productos y servicios que ofrece, se realizan rifas entre los participantes y se 

obsequian artículos promocionales, las convocatorias para participar en los eventos se 

publican por medio de las redes sociales Facebook y LinkedIn, los cuales son dirigidos 

a todo público, también se realizan eventos exclusivos para los clientes y se dan 

obsequios a los participantes.15 

 

 

Fuente: https://martinexsa.com/ 

 

  

 

 
15 Fuente: Gloria del Rosario Flores González 

https://martinexsa.com/
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16     17 

 

Competencia: 

Martinexsa es una empresa de tecnología e innovación a nivel Centroamericano 

con más de 35 años de historia en la región. Principalmente nos dedicamos a brindar 

soluciones de procesamiento, almacenamiento, análisis y protección de datos a nivel 

empresarial. Entre sus principales competidores se encuentran: 

 

 

Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 

 
16 Fuente: https://www.linkedin.com/feed/update/urn:li:activity:6855891752172212224/ 
17 Fuente: https://www.facebook.com/martinexsa/ 

EMPRESA DESCRIPCION

Es una compañía líder en servicios de TI, integradora de soluciones y experta en tecnologías 

de información. GBM es una empresa regional con presencia en Guatemala, Honduras, 

Belice, El Salvador, Nicaragua, Costa Rica, Panamá, República Dominicana y Haití.

GBM es distribuidor exclusivo de IBM en la región y representa además, de forma oficial y 

con pleno apoyo, marcas líderes de la industria como Lenovo, Cisco, SAP, entre otras.

https://www.gbm.net/es/sobre-gbm

Provee todo lo relacionado a software, hardware, infraestructura, servicios de IT brindando

asesorías en la planeación e implementación de tecnología para las empresas.

Con presencia en Guatemala, El Salvador, Honduras, Nicaragua, Costa Rica y Panamá.

https://www.gruposega.net/acerca-de-sega/

Es una empresa Centroamericana fundada en 1985. Durante este tiempo hemos

incursionado en muchas áreas de Tecnología de la Información, liderando el mercado a

través de Innovación, Calidad y Servicio al Cliente.

Tenemos operaciones en Guatemala, El Salvador, Honduras, Nicaragua, Costa Rica,

Panamá, República Dominicana y Estados Unidos.

https://www.sisap.com/
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DIAGNOSTICO EMPRESARIAL 

 

Factores internos: 

Accionistas o propietarios 

Martinexsa fue constituida en la ciudad de Guatemala el 09 de julio de 1985 inscrita 

en el Registro Mercantil bajo el número de registro 11909, folio 171, libro 64 de 

Sociedades bajo el nombre Importadora y Exportadora Martín, Sociedad Anónima el 

23 de julio de 1985 y bajo el número de registro 71218, folio 115, libro 73 de Empresas 

Mercantiles bajo el nombre comercial Martinexsa el 13 de marzo de 1987, siendo su 

actividad principal la representación, importación, venta y reventa de computadoras, 

sus accesorios y demás. 
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Empleados 

Martinexsa se encuentra bajo el sistema salarial de Guatemala, ofreciendo a sus 

colaboradores salarios mayores al salario mínimo vigente y superior al ofrecido en el 

mercado laboral, además de contar con afiliación al IGSS y al IRTRA, la empresa 

también paga seguro médico a todos sus colaboradores, en el caso de los miembros 

de los equipos de ventas y preventas además de sus prestaciones reciben comisiones 

por proyectos cobrados, se les proporciona celular o bien se les da un bono de USD$ 

75.00 para apoyarlos con el pago del servicio, en los casos que utilizan sus propios 

celulares, el cual reciben en la primera quincena del mes, además se les da otro bono 

de USD$ 150.00 para apoyarlos con el gasto de combustible de sus vehículos, este se 

les proporciona la mitad en cada quincena.18 

 

Otros beneficios que ofrece Martinexsa, pero en este caso es a nivel regional es la 

premiación anual a los 3 mejores vendedores por haber alcanzado y superado sus 

 
18 Fuente: Departamento de Recursos Humanos 
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metas, los premios pueden ser cena para 2 personas en uno de los mejores 

restaurantes del país, estadías en hoteles y viajes. 

  

Los cursos en los que se inscriben todos los ingenieros para obtener las certificaciones 

técnicas son pagados por la empresa y además si ganan los exámenes en la primera 

oportunidad reciben una bonificación entre USD$ 100.00 y USD 300.00 que dependerá 

del tipo de certificación a la que se hayan inscrito.19 

 

Todos estos incentivos y beneficios han permitido que la rotación del personal sea 

mínima, ya que motiva a los colaboradores a permanecer dentro de la organización, 

además les brinda la oportunidad de crecer dentro de la empresa local y 

regionalmente. 

 

 

Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 

 

Clientes 

La empresa cuenta con aproximadamente 200 clientes a nivel regional, se atienden 

 
19 Fuente Departamento de Recursos Humanos 

CARGO ACTIVIDADES PRINCIPALES

Gerencia General

Se encarga de tomar y aprobar las decisiones de las principales actividades y

proyectos, aprobación del presupuesto anual y revisión tremestral del mismo,

para verificar que se estén cumpliendo los objetivos establecidos a nivel local y

regional.

Gerencia Financiera - 

Administrativa

Su principal función es el resguardo y análisis de la información financiera y

contable de la empresa, así como la preparación y revisión del presupuesto,

revisión y analisis del flujo de efectivo a nivel local y regional.

Gerencia de 

Operaciones y Proyectos

Se encarga de la cordinación de proyectos y las actividades de todas las areas

de ingenieria, así como de logística e importaciones de bienes a nivel local y

regional.

Gerencia Regional de 

Ventas

Se encarga de la gestión y preparación de estrategias de ventas en

coordinación con los gerentes de ventas de cada país para dar a conocer los

nuevos equipos y servicios, así como las actualizaciones que sufren los ya

existentes.

Gerencia Regional de 

Recursos Humanos

Se encarga de la selección y reclutamiento de personal, coordina las

actividades de inducción y capacitación para los nuevos colaboradores y vela

porque la relación empleador y empleado sea la adecuada y satisfactoria para

ambas partes.

Gerencia Técnica BRS o 

Regional de Servicios

Se encarga de la coordinación de ventas de servicios, renovaciones y traslados

de equipos y gestión de contingencias y eventualidades que reporten los

clientes.
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clientes en los sectores de Banca y Finanzas, Comercio, Telecomunicaciones, 

Manufactura y Gobierno. 

 

 

Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González20 

 

Proveedores 

La empresa cuenta con grandes aliados a nivel mundial lo que permite que se 

puedan ofrecer equipos y servicios de calidad para satisfacer las necesidades de cada 

uno de sus clientes, las políticas de créditos con nuestros proveedores son a 30, 45, 

60 y 90 días21, entre sus principales proveedores se encuentran: 

 

 

Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 

 
20 Fuente: información proporcionada por el Departamento de Ventas 
21 Fuente: información proporcionada por Contabilidad 

EMPRESA LOGO PAGINA WEB

Dell EMC https://www.dell.com

Cisco https://www.cisco.com/

Vmware https://www.vmware.com/

Hortonworks 

Cloudera
https://www.cloudera.com/

Tech Data https://www.techdata.com
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Factores Externos: 

 

Gobierno 

Dentro de las principales leyes y regulaciones que rigen a la empresa se 

encuentran: 

 

• Decreto Número 10-2012 / Actualización tributaria 

➢ Articulo 14.1 Régimen sobre las utilidades de actividades lucrativas 

• Ley del Impuesto al Valor Agregado / Decreto Número 27-92 

• Código de Trabajo / Decreto Número 1441-1961 

• Sistema Arancelario Centroamericano (S.A.C.) 

 

Algunas de las principales partidas arancelarias dentro de las cuales se clasifican los 

equipos y componentes que se utilizan en el sector tecnológico se encuentran en los 

capítulos 84 y 85 del Sistema Arancelario Integrado, de las cuales se muestran a 

continuación las más utilizadas: 
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Economía 

Durante la pandemia, uno de los sectores que ha logrado mantenerse estable es 

el tecnológico y de software de exportación. 

 

La razón es que las empresas de todos los tamaños necesitaron apoyo en su 

transformación digital, desde la venta en línea hasta la optimización de procesos, 
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analítica y plataformas en general que han surgido con las nuevas necesidades de los 

consumidores y de la producción en general, informó Devadit Barahona, presidente de 

la Comisión de Software de Exportación (Sofex) de la Asociación Guatemalteca de 

Exportadores (Agexport). 

 

“Con seguridad las soluciones tecnológicas se van a quedar y van a crecer. La 

operación no ha disminuido y estadísticamente esperamos alcanzar por lo menos las 

mismas metas de 2019, tanto localmente como en exportación”, comentó el 

profesional. 

 

Algunos casos de éxito tienen relación con plataformas de venta en línea, que 

mantienen las operaciones de la cadena minorista o la implementación del Internet de 

las Cosas y M2M (machine to machine) que ayudan en la producción agrícola y su 

trazabilidad y eficiencia; otros en publicidad y presencia digital que han logrado tanto 

la comunicación efectiva como el posicionamiento de muchas marcas, y varias 

iniciativas que han surgido a raíz de las nuevas necesidades. 

 

Teletrabajo ayudó 

En opinión de Barahona, una de las bondades de esta industria es el teletrabajo, 

no solo porque pueden fácilmente operar bajo esa modalidad, sino también porque 

muchas industrias se vieron en la necesidad de implementarlo. Por lo tanto, fueron una 

solución a ese tema urgente. 

 

“Con el tiempo las empresas fueron necesitando más soluciones para operar de forma 

regular o más o menos regular, lo cual nos permitió apoyarles en la implementación 

de plataformas de venta, teletrabajo, monitoreo, oficinas virtuales, construcción de 

marca, ciberseguridad, aprendizaje en línea y mucho más”, afirmó el presidente de 

Sofex. 22 

 
22 Prensa Libre expone el tema: Coronavirus: El sector tecnológico cobró relevancia por el apoyo en la 
optimización de procesos https://www.prensalibre.com/economia/coronavirus-el-sector-tecnologico-cobro-
relevancia-por-el-apoyo-en-la-optimizacion-de-procesos/ 

https://www.prensalibre.com/economia/coronavirus-el-sector-tecnologico-cobro-relevancia-por-el-apoyo-en-la-optimizacion-de-procesos/
https://www.prensalibre.com/economia/coronavirus-el-sector-tecnologico-cobro-relevancia-por-el-apoyo-en-la-optimizacion-de-procesos/
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El crecimiento del sector ha sido sostenido en los últimos años entre un 4 y 5 por 

ciento, y esperan mantenerlo este año. 23 

 

Geografía 

Actualmente la casa matriz se encuentra ubicada en la Ciudad de Guatemala, en 

la 19 avenida 17-05 de la zona 10, siendo un área accesible y desde donde se brinda 

atención a todos los clientes tanto presencial como vía remota. 

 

 

Fuente: https://www.google.com/maps/place/Martinexsa/@14.5896727,-

90.5037791,801m/data=!3m1!1e3!4m5!3m4!1s0x0:0x67b11e1dcea746ea!8m2!3d14.

5892791!4d-90.4987168 

 

Demografía 

En la información demográfica no se presentan los datos de la población ya que 

los productos y servicios que vende Martinexsa van dirigidos a empresas para la 

implementación de soluciones de consolidación y virtualización de DataCenter, 

escritorios virtuales, planes de recuperación ante desastres, etc. 

 

 
23 Prensa Libre expone el tema: Coronavirus: El sector tecnológico cobró relevancia por el apoyo en 
la optimización de procesos https://www.prensalibre.com/economia/coronavirus-el-sector-
tecnologico-cobro-relevancia-por-el-apoyo-en-la-optimizacion-de-procesos/  

https://www.google.com/maps/place/Martinexsa/@14.5896727,-90.5037791,801m/data=!3m1!1e3!4m5!3m4!1s0x0:0x67b11e1dcea746ea!8m2!3d14.5892791!4d-90.4987168
https://www.google.com/maps/place/Martinexsa/@14.5896727,-90.5037791,801m/data=!3m1!1e3!4m5!3m4!1s0x0:0x67b11e1dcea746ea!8m2!3d14.5892791!4d-90.4987168
https://www.google.com/maps/place/Martinexsa/@14.5896727,-90.5037791,801m/data=!3m1!1e3!4m5!3m4!1s0x0:0x67b11e1dcea746ea!8m2!3d14.5892791!4d-90.4987168
https://www.prensalibre.com/economia/coronavirus-el-sector-tecnologico-cobro-relevancia-por-el-apoyo-en-la-optimizacion-de-procesos/
https://www.prensalibre.com/economia/coronavirus-el-sector-tecnologico-cobro-relevancia-por-el-apoyo-en-la-optimizacion-de-procesos/
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Según el Ministerio de Economía (Mineco), las microempresas son alrededor de 435 

mil; las pequeñas, alrededor de 40 mil; las medianas son 4 mil y las grandes suman 

1,600. 24 

 

Los equipos y servicios que vende la empresa van dirigidos a las medianas y grandes 

empresas las cuales suman 5,600, de acuerdo a información de Forbes Centroamérica 

del 01/07/2020, actualmente se atienden más de 200 clientes a nivel regional, de las 

cuales aproximadamente 40% son locales, 20% son clientes regionales con oficinas 

centrales en Guatemala, por lo que se tiene un amplio mercado para seguir 

incursionando en temas tecnológicos que brinden mejoras en los sistemas de soporte 

y respaldo a las medianas y grandes empresas, el 40% restante se encuentra 

distribuido en la región.25 

 

 

Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 

 

 
24 Forbes Centroamérica expone el tema: Las cifras de la industria en el empleo y la producción en Guatemala 
(y cómo reactivar la economía) https://forbescentroamerica.com/2020/07/01/las-cifras-de-la-industria-en-el-
empleo-y-la-produccion-en-guatemala-y-como-reactivar-la-economia/  
25 Fuente: información proporcionada por el Departamento de Ventas 

https://forbescentroamerica.com/2020/07/01/las-cifras-de-la-industria-en-el-empleo-y-la-produccion-en-guatemala-y-como-reactivar-la-economia/
https://forbescentroamerica.com/2020/07/01/las-cifras-de-la-industria-en-el-empleo-y-la-produccion-en-guatemala-y-como-reactivar-la-economia/
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Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 

 

Tecnología 

Martinexsa trabaja con el sistema contable SAP Business One para la realización 

de registros contables, facturación e ingresos de pedidos localmente. Sin embargo, 

actualmente se encuentra trabajando en la reimplementación y actualización de SAP, 

donde habilitaran los módulos que en la versión que se tiene actualmente no se están 

utilizando, como lo es el módulo de activos fijos, órdenes de compra y se configuraran 

los formatos para la impresión de los libros contables, cabe destacar que en esta nueva 

versión se tendrá una nueva nomenclatura de cuentas y se implementaran los registros 

por medio de centros de costo lo que permitirá verificar los gastos de cada 

departamento, y será implementado en toda la región para que se puedan realizar 

reportes integrados. 
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ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR 

 

 
Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 

 

 El análisis de la cadena del valor ofrece una visión más detallada de las actividades primarias y de apoyo de la 

empresa, las cuales conforman un todo, que nos permite visualizar desde el inicio hasta el final todas las etapas que se 

desarrollan para poder cumplir con la satisfacción de nuestros clientes de acuerdos a sus necesidades.  

Esto permite a la empresa visualizar sus ventajas competitivas y al mismo tiempo sus puntos débiles para crear nuevas 

estrategias para mejorarlos, lo que le permitirá mantenerse como líder en el mercado, al examinar todas estas actividades 

podremos saber cómo se encuentra la empresa en relación con la competencia para poder mejorar los aspectos que le 

permitan desarrollar los productos y servicios que necesitan sus clientes para satisfacer sus necesidades. 

Recepción de equipos

Coordinación de entrega de equipos

Revisión e ingreso a bodega de equipos

Preparación de equipos para entrega

Coordinación para instalación de equipos

Colocación de ordenes de compra

Preparación de notas de entrega de 

pedidos

Elaboración de ordenes de compra

Preparación de estrategias de ventas

Coordinación de eventos para clientes

Atracción de nuevos clientes

Actualización de información en redes 

sociales

Servicio atención cliente 24/7

Capacitación a clientes

Instalación de equipos

Renovación de garantías

Compra de equipos, incluye licencias y certificaciones bajo pedido para satisfacer las necesidades de los clientes para generar rentabilidad a la empresa.

LOGISTICA INTERNA OPERACIONES LOGISTICA EXTERNA MARKETING Y VENTAS SERVICIOS POST VENTA
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INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Preparación de presupuestos, mantener actualizados los registros contables, cumplir con las regulaciones y requistitos establecidos por la ley, mantener un control adecuado de los activos 

fijos.

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Realizar reclutamiento y selección de personal, inducción a nuevos empleados, programación de capacitaciones para ingenieros, preparar expedientes y contratos de nuevos colaboradores, 

tramites para apertura de las cuentas bancarias para pago de planilla de nuevos trabajadores.

DESARROLLO TECNOLOGICO

Desarrollo de nuevas herramientas tecnológicas para implementar soluciones de consolidación y virtualización de DataCenter, escritorios virtuales, planes de recuperación ante desastres, alta 

disponibilidad y tolerancia de fallas, respaldo y recuperación además de analítica para Big Data, utilización del sistema contable SAP B1 para el registro de las operaciones diarias y TechCircle 

programa de atención al cliente y soporte.

COMPRAS

M
argen
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Análisis de los principales procesos: 

 

Planeación: 

La planeación anual de Martinexsa se realiza en los primeros 5 días de febrero de 

cada año, aquí se revisa si se cumplieron los objetivos propuestos en el presupuesto 

del año anterior, con la participación de los gerentes de área locales y los gerentes de 

país. 

En esta misma reunión se presenta el presupuesto anual del siguiente año, realizado 

por la gerencia financiera y gerencia general, para evaluar, analizar y formular las 

nuevas estrategias que se establecerán en el presente año para alcanzar las metas y 

objetivos propuestos trimestral y anualmente, la gerencia general y gerencia financiera 

revisan que se estén desarrollando adecuadamente las estrategias establecidas. 

 

Organización: 

 

Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 

 

 

Departamento Descripción

Finanzas:

Se encarga del resguardo de los fondos y administración de estos mediante la elaboración de

presupuestos y flujos de efectivo, así como la revisión de documentación y preparación de

propuestas de financiamientos de proyectos aprobados para ser trasladados a gerencia general

para su aprobación.

Contabilidad:

Se encarga de resguardar y concentrar la información contable y fiscal de la empresa, así como del

pago y control de los impuestos, cuentas por cobrar y cuentas por cobrar.

También tiene a su cargo atender los requerimientos solicitados por la SAT y proporcionar la

información solicitada por Auditoria.

Administración:

Se encarga de resguardar la información legal de la empresa y administrar los recursos para su

buen funcionamiento, así como la preparación de documentación y formularios para presentación de

licitaciones.

Operaciones:

Una vez se tienen los equipos en las instalaciones operaciones se encarga de verificar que los

equipos hayan llegado en perfectas condiciones, se ingresan a bodega y se preparan para la

entrega y se coordina con el cliente las fechas y horarios en que podrán recibir e instalar los equipos.

Ingeniería y 

Analítica:

Se encarga de la prestación de servicios a los clientes como implementaciones, servicios de

soporte, planeación de las actividades que se llevaran a cabo en cada proyecto para el

cumplimiento de objetivos y metas establecidos.

Área comercial:

Se encarga de la preparación de estrategias de ventas y dar a conocer los productos y servicios que

ofrece la empresa, así como atraer nuevos clientes. Área comercial, se encarga de la preparación

de estrategias de ventas y dar a conocer los productos y servicios que ofrece la empresa, así como

atraer nuevos clientes.
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Dirección: 

 Gerencial General, se encarga de la estructuración y toma de decisiones basados 

en la información proporcionada por el área financiera y contable, para todas las 

operaciones locales y regionales, con el fin de cumplir todos los objetivos establecidos 

en el presupuesto anual, así como revisión y aprobación de propuestas de 

financiamientos proporcionadas por el área financiera para proyectos aprobados. 

 

Además, Gerencia General junto con la Gerencia Regional de Ventas se encargan de 

preparar las estrategias para atraer nuevos clientes y continuar trabajando con los 

clientes que ya se tienen, la revisión de estas estrategias la realizan semanalmente, 

teniendo videollamadas con los Gerentes de cada país y con visitas periódicas del 

Gerente Regional de Ventas a todos los países, para visitar a los clientes y apoyar con 

cierres de negociaciones. 

 

Control interno: 

El control interno se lleva a cabo por medio del DCV (documento de cierre de 

ventas) en el cual se encuentra la información del proyecto aprobado, para poder 

realizarlo el vendedor debe contar con la propuesta económica aprobada por el cliente 

y las órdenes de compra enviadas a los proveedores, y en el mismo se debe incluir 

datos de contacto del cliente de las áreas de compras, facturación, pagos, encargados 

del proyecto, nombre del proyecto, dirección e identificación fiscal, dirección de 

instalación y entrega de equipos, entre otros datos, este documento es de suma 

importancia ya que de la información que contiene dependen varias áreas para poder 

cumplir con el proceso que les corresponde (programación de fechas de entrega, 

coordinación de envío de equipos, seguimientos de embarques por medio de las 

órdenes de compra, etc.), estos documentos deben ser subidos al SharePoint por el 

vendedor responsable en un máximo de cinco días hábiles posterior a emitidas las 

órdenes de compra. 



 

29 
 

 

Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 

 

Ventas: 

Las ventas anuales de Martinexsa para el cierre del 2020 hacienden 

aproximadamente a Q.163,000,000.00, de los cuales Guatemala representa el 55% 

que equivale a Q. 89,650,000.00 aproximadamente, el 45% restante se encuentra 

distribuido en la región de la siguiente forma: El Salvador 18.47%, Costa Rica 15.40%, 

Honduras 10.46% y Panamá 0.67%. Sin duda la pandemia de Covid-19 afecto a 

muchos sectores, sin embargo, Martinexsa ha estado en constante crecimiento 

especialmente en la línea de negocio de Big Data y Analítica al cierre del 2021 se tuvo 

un crecimiento del 214%.26 

 
26 Fuente: Información proporcionada por Recursos Humanos 
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Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 

 

Producción y servicios: 

En Martinexsa es muy importante contar con aliados estratégicos que le 

permitan ofrecer a sus clientes los mejores productos y servicios de TI, es por esa 

razón que cada producto y servicio son fabricados y diseñados con especificaciones 

exclusivas para cada uno de sus clientes. 

 

Se inicia con una reunión entre el cliente y el vendedor para conocer las necesidades 

que desea cubrir y las posibles herramientas tecnológicas que desea implementar, 

para obtener más información y conocer las condiciones actuales de sistemas y 

equipos con los que cuenta se programa una cita con el técnico preventa (ingeniero) 

para que pueda realizar una inspección y determinar que equipos y sistemas se le 

pueden ofrecer, si es necesario que cambie equipos o solo se actualicen los sistemas, 

además debe verificar que cuente con espacio suficiente en el caso que desee 

reemplazar los equipos o adquirir equipos adicionales. Con la información recabada 

se procede a cotizar con los proveedores para tener costos y fechas estimadas de 

entrega, se realizar la propuesta económica con varias opciones, nuevamente se tiene 

una reunión con el cliente para explicar cada opción con sus ventajas y desventajas 

así como el tiempo de entregue y de implementación del proyecto, para que pueda 

elegir la opción que mejor se adapte a sus necesidades, luego de ser aprobado el 

proyecto son colocadas las órdenes de compra con los proveedores y se inicia el 
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monitoreo desde su fabricación hasta su llegada al país, traslado a las oficinas de los 

clientes para su instalación, configuración e implementación,  al completar la 

implementación se procede a su facturación y cobro. 

 

 

Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 
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Finanzas y contabilidad: 

Para el cierre del 2020 Martinexsa registro en Guatemala ventas de 

aproximadamente Q. 89,650,000.00, de los cuales el 19% aproximadamente 

corresponden a la cartera de cobros, además debido a la buena administración del 

área financiera y contable se cuenta con aproximadamente un 3% de cartera de 

créditos, lo que le permite contar con liquidez financiera. 

 

Además de gestionarse la parte financiera y contable de Guatemala, se administra la 

parte financiera de la región por lo que cada país cuenta con dos cuentas primarias y 

dos secundarias, dos en moneda local y dos en moneda (dólares), en las cuentas 

primerias se reciben los pagos de los clientes y las cuentas secundarias se utilizan 

para realizar los pagos a proveedores, impuestos y servicios varios, los accesos a la 

cuentas primarias solo lo tienen la Gerencial General y la Gerencia Financiera por lo 

que desde Guatemala se gestionan las transferencias de fondos siendo así que cada 

país debe enviar una solicitud de fondos adjuntando documentos de soporte para 

revisión por el departamento de contabilidad y posteriormente traslada a la Gerencia 

Financiera , quien se encarga de realizar la transferencia a las cuentas secundarias y 

que cada país pueda efectuar los pagos con los fondos solicitados, debido a esta 

administración todos los países cuentan con liquidez financiera. 

 

Mercadeo: 

El equipo de marketing se encarga de organizar y coordinar eventos locales y 

regionales para dar a conocer los servicios y equipos a los clientes existentes y 

potenciales, así como las nuevas herramientas para control y almacenamiento de 

datos, los eventos pueden ser presenciales o virtuales y exclusivos para clientes y 

abiertos, además se dan a conocer los logros obtenidos y reconocimientos recibidos 

por parte de nuestros proveedores. 

 

Toda la logista de mercadeo se realiza en Guatemala y se da a conocer por medio de 

la página web y redes sociales de la empresa, esto incluye diseño y edición. 
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Fuente: https://www.linkedin.com/company/martinexsa/posts/ 

 

Logística interna: 

Se encarga de dar seguimiento al transporte del equipo desde la salida de la fábrica 

del proveedor hasta su llegada a la aduana y verifica los tramites de importación para 

https://www.linkedin.com/company/martinexsa/posts/
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el pago de los impuestos, una vez salen de la aduana son ingresados a bodega para 

su revisión, si todos los equipos se reciben en perfectas condiciones y de acuerdo con 

lo solicitado se procede a ingresar al inventario. 

 

Si alguno de los equipos o todos se reciben dañados o no coinciden con lo solicitado 

son devueltos al proveedor y se notifica a Gerencia General, Gerencia Financiera, 

Gerencia de Ventas y Gerencia de Operaciones para coordinar con el proveedor el 

cambio de los equipos dañados. 

 

Logística Externa: 

Se encarga de la colocación de órdenes de compra con los proveedores para la 

adquisición de los equipos, licencias, certificaciones, renovaciones de garantías, que 

soliciten los clientes de Martinexsa, preparación de los equipos para su entrega y  

coordinar la entrega de los equipos al cliente, en las fechas y horas que indique, 

posteriormente se debe coordinar días y horarios en que podrán ingresar los 

ingenieros para la instalación y configuración de los equipos y sistemas adquiridos por 

el cliente. 

 

Tecnología y sistemas: 

Para el área contable se utiliza el sistema SAP Business One, el cual se encuentra 

en proceso de actualización y reimplementación. En servicio de atención al cliente se 

implementó el sistema TechCircle que brinda atención 24/7 a los clientes para la 

solución de conflictos. Así mismo en la página web se implementó la plataforma 

Martinexsa Academy donde se imparten cursos gratuitos de los productos y servicios 

que ofrece la empresa para que las personas adquieran conocimientos sobre la 

tecnología de información y las ventajas que conlleva hoy en día. 
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Fuente: https://academymartinexsa.com/moodle/login/index.php 

 

ANALISIS DE FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS 

 

Fortalezas 

 

1. Las ventas anuales de Martinexsa Guatemala hacienden aproximadamente a 

Q.89,650,000.00 anuales los cuales representa el 55% del total de las ventas 

regionales, lo que brinda a la empresa solidez financiera. 

 

2. Martinexsa cuenta con 5 oficinas a nivel regional y sus oficinas centrales se 

encuentran ubicadas en Guatemala, lo que nos permite atender clientes en los 

sectores de Banca y Finanzas, Comercio, Telecomunicaciones, Manufactura y 

https://academymartinexsa.com/moodle/login/index.php
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Gobierno, que representa ventas anuales aproximadas de Q. 163,000,000.00.27 

 

3. Actualmente se atiende a más de 200 empresas, de las cuales el 20% son 

multinacionales y el 33% son entidades de gobierno de Guatemala, El Salvador, 

Honduras y Costa Rica.28 

 

4. Martinexsa cuenta con más de 150 certificaciones a nivel técnico que respaldan 

su trabajo y el compromiso hacia las marcas que representa tales como Dell 

EMC, Cisco, Vmware y Cloudera.  Este compromiso garantiza la excelencia en 

la ejecución de proyectos y se complementa con su experiencia en la industria 

tecnológica. 29 

 

Debilidades 

 

1. Debido al crecimiento de 214% en las ventas de servicios de Analítica y Big ata, 

se carece de por lo menos 12 ingenieros especializados en esta área.30 

 

2. Las 4 oficinas regionales contratan los servicios contables de una empresa local 

por lo que no se tiene acceso a los sistemas contables y se debe esperar a que 

cada contador envíe estados financieros mensualmente, lo que dificulta la 

realización de integraciones de cuentas, estados financieros consolidados y que 

la entrega de esta información no se realice en los primeros 5 días del mes 

siguiente, actualmente se entregan a los15 o 20 días del mes siguiente lo que 

dificulta la revisión de la información para la toma de decisión y evaluación del 

presupuesto trimestral y anual. 

 

3. Actualmente no se cuenta con un sistema para la creación de órdenes de 

compra, por lo que se crean aproximadamente 125 órdenes mensuales de 

 
27 Fuente: información proporcionada por Recursos Humanos 
28 Fuente: información proporcionada por el Departamento de Ventas 
29 Fuente: https://martinexsa.com/about-us/ 
30 Fuente: información proporcionada por Recursos Humanos 
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forma manual, de las cuales aproximadamente 30 presentan errores, lo que 

implica que los proveedores soliciten confirmación o cambios en las mismas y 

por consiguiente retrasos en la colocación de los pedidos en fábrica al no contar 

con la información correcta. 

 

4. A nivel regional una de nuestras oficinas necesita de reestructurar su estrategia 

de ventas ya que actualmente más del 80% de sus ventas están representados 

por ventas de equipos de cómputo, si bien se están obteniendo ganancias 

anuales, no se están obteniendo los resultados esperados, ya que no cuentan 

con las estrategias de ventas adecuadas, por lo que se están dejando de 

percibir ganancias de aproximadamente del 35% anuales sobre los servicios 

que representan el giro principal del negocio. 

 

Oportunidades 

 

1. De acuerdo con información de Forbes Centroamérica del 01/07/2020, solo en 

nuestro país el nicho de mercado haciende a 5,600 medianas y grandes 

empresas, por lo que se tiene la oportunidad de ampliar nuestra cartera de 

clientes a nivel local. 

 

2. Creación de alianzas con el sector público y privado local, específicamente con 

la Superintendencia de Administración Tributaria para la implementación de Big 

Data y análisis de datos favorecerá el incremento de las ventas anuales hasta 

en un 15%. 

 

3. Creación de alianzas con el sector público y privado a nivel regional, en especial 

con entidades financieras para brindar soluciones de procesamiento, 

almacenamiento, análisis y protección de datos, permitirá un crecimiento de 

aproximadamente 25% a nivel regional, principalmente en Panamá. 

 

4. Debido a la carrera de más de 35 años a nivel regional se realizó un análisis de 



 

38 
 

mercado en México lo que permitió que en el año 2021 se iniciaran operaciones 

en este país incursionando con los servicios de Big Data y Analítica lo que 

permitió incrementar en un 75% las ventas de esta línea de negocio. México es 

considerado el tercer exportador de tecnología a nivel mundial, ya que sus 

principales sectores de exportación son: electrónica, desarrollo de software y 

hardware informático.  

 

Amenazas 

 

1. Del 35% al 45% de las ventas locales se realizan a instituciones gubernales, lo 

que en la actualidad está dificultando la recuperación de la cartera de cobros, 

ya que debido al impacto causado por la pandemia de Covid-19 se han 

retrasado en las fechas establecidas de pagos. 

 

2. considerando a los principales competidores de Martinexsa, si no continúa 

innovándose y capacitando a los ingenieros de implementaciones, Big Data, 

Analítica y soporte, independientemente de que los costos de los equipos y 

servicios que ofrece sean más accesibles que la competencia, no se contaría 

con el personal capacitado para satisfacer las necesidades de los clientes lo 

que podría representar pérdidas aproximadas del 12%. 

 

3. El cierre de aduanas debido a las nuevas variantes de Covid-19 detectadas en 

los últimos días del mes de noviembre 2021 puede afectar en el cumplimiento 

de fechas de entrega propuestas a nuestros clientes lo que incurriría en multas 

por incumplimiento entre el 4% y 7% aproximadamente sobre el valor de venta. 

 

4. Debido a la pandemia Covid-19 que afecta a nivel global, disminuyo la 

fabricación de componentes electrónicos esenciales para la fabricación de los 

equipos que se utilizan en la implementación de DataCenter y escritorios 

virtuales, y ha incrementado el tiempo de entrega por parte de la fábrica de 

nuestro socio de negocios de 60 días a 75 y 90 días dependiendo del tipo de 
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componente y la cantidad requerida. 

 

PRINCIPALES PROBLEMAS EMPRESARIALES 

 

1.  El Departamento de IT de Martinexsa detecto que la empresa actualmente se 

encuentra teniendo inconformidades de parte de sus usuarios ya que indican 

que el servicio de Internet es inestable, con múltiples caídas en el servicio lo 

cual dificulta que puedan desarrollar sus funciones sin interrupciones (subir 

documentos a la nube, descargar archivos para instalación, llamadas con 

clientes por medio de videoconferencia, atención vía remota, etc.), posterior al 

tiempo de pandemia se observa un crecimiento en el volumen de ventas, 

además el Departamento de Recursos Humanos se encuentra en proceso de 

selección de personal para cubrir nuevas plazas en diferentes áreas dentro de 

la organización, los problemas de conectividad iniciaron a partir de octubre 

2021, el Departamento de IT identifico que el servicio de Internet que posee 

Martinexsa no es funcional ya que es asimétrico, el SLA no se encuentra 

definido debido a que es un servicio residencial por lo que puede durar entre 1 

y 2 días en ser reactivado en caso de una caída de la señal y no cuenta con los 

switches adecuados para realizar la distribución de la red (implementación del 

nuevo servicio de Internet y la instalación de nuevas estaciones de trabajo), lo 

que representa retrasos en la resolución de casos y atención a clientes vía 

remota y pérdidas por incumplimientos de entrega de los servicios, las multas 

por incumplimiento podrían llegar a ser del 15% anuales aproximadamente, que 

equivalen a Q. 13,447,500.00. 

 

2. El Departamento de Ventas de Martinexsa, ha detectado que las ventas de 

servicios Big Data, implementación de Data Center y servicios de Analítica en 

Martinexsa Honduras, representan el 20% de las ventas anuales 

aproximadamente, los vendedores no se han enfocado en ofrecer estos 

servicios a desde de enero 2020, aproximadamente el 80% de las ventas 

anuales corresponden a equipos de cómputo, si bien se están obteniendo 
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ganancias anuales, no se están obteniendo los resultados esperados, ya que 

no cuentan con las estrategias de ventas adecuadas, por lo que se están 

dejando de percibir ganancias de aproximadamente del 35% anuales sobre los 

servicios que representan el giro principal del negocio. 

 

3. El Departamento de Contabilidad de Martinexsa, no puede entregar estados 

financieros, presupuestos y reportes por país y consolidados a Gerencia 

General durante los primeros 5 días del mes, debido a que las oficinas contables 

que se encargan de la contabilidad de cada país cuenta con su propio sistema 

de contabilidad, este problema se viene dando a partir de enero 2018 por el 

incremento de las ventas en la región, se debe esperar a que cada 

administradora envié la información a su contador en los primeros días del mes 

para que la revise y contabilice y la envié a Guatemala entre el 10 y 15 de cada 

mes para revisión y preparación de reportes consolidados ya que no se cuenta 

con acceso a los sistemas contables para la revisión y descarga de información, 

la cual se está entregando a Gerencia General entre el 15 y 20 de cada mes. 

 

4.  El Departamento de IT de Martinexsa detecto que no se puede recuperar toda 

la información al momento que un equipo de cómputo se arruine y sea 

remplazado por uno nuevo, ya que los usuarios no están utilizando 

adecuadamente el sistema de back up para la recuperación de información, 

este problema inicio en abril 2020, lo que ha representado perdida de la 

información que es utilizada para los proyectos de implementación, como de 

solución de problemas que puedan presentar los clientes, así como acceso a la 

información general que es utilizada por todas áreas principalmente el área 

contable, esto ha provocado la pérdida del 10% al 15% de la información. 

 

5. El Departamento de IT de Martinexsa detecto que hay un VNX dañado, por lo 

que ya no está almacenando información desde septiembre 2021, esto ha 

provocado la perdida de información de clientes y proyectos que deben ser 

completados, debido a la falta de espacio en el servidor la información debe ser 
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almacenada en los discos locales de los usuarios, esto implica que no se tenga 

acceso a por lo menos al 15% de la información de forma inmediata, por lo que 

las personas involucradas en las implantaciones de los proyectos están 

teniendo un tiempo de retraso de 5 días ya que deben recopilar la información 

para dar continuidad a los proyectos. 

 

6. El Departamento de IT de Martinexsa ha detectado amenazas cibernéticas, 

actualmente no cuenta con una protección adecuada que permita detectarlas, 

los 60 equipos de cómputo y el servidor no cuentan con una protección 

adecuada contra amenazas cibernéticas, este problema surgió a partir de 

diciembre 2020, desde esta fecha se han recibido correos electrónicos 

infectados con virus, si no son detectados a tiempo pueden generar perdidas 

de información de hasta un 15% lo que representaría retrasos de hasta 5 días 

para poder completar los proyectos de Big Data y Analítica. 

 

7. El Departamento de IT de Martinexsa detecto que se están realizando 

descargas no deseadas a través de la red de internet de la empresa, el 

problema fue detectado en diciembre 2021, dificulta la conexión en tiempo a 

video llamadas con los clientes y miembros de la organización para la 

planificación de proyectos e implementaciones, esto implica que los clientes no 

queden satisfechos que el servicio que se les brinda y los miembros de la 

organización no puedan desarrollar los procesos de forma continua ya que 

disminuye la velocidad de la señal y provoca interrupciones en la conectividad 

por lapsos de 3 a 10 minutos. 

 

8. El Departamento de Atención al Cliente de Martinexsa, no puede priorizar y 

redireccionar adecuadamente las consultas de los clientes a las áreas de 

Ingeniería, Big Data y Analítica ya que no se cuenta con un sistema de tickets 

integrados, el problema fue detectado en junio 2021 debido a que no se puede 

brindar las soluciones adecuadas a los conflictos que puedan presentar los 

equipos y sistemas que han adquirido los clientes, ya que posterior al tiempo de 
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pandemia se observa un crecimiento en el volumen de ventas, por lo que 

también el volumen de consultas se ha incrementado considerablemente y 

actualmente el tiempo de respuesta es de 2 a 5 días. 

 

9. El Departamento de Ingeniería de Martinexsa ha detectado que la atención de 

servicios de Analítica y Big Data ha incrementado la carga laboral de los 

ingenieros especializados en estas áreas a partir de junio 2021 por la falta de 

personal especializado ya que se ha visto un crecimiento en las ventas de 

servicios de Analítica y Big Data de un 214%, por lo que se carece de al menos 

12 ingenieros especializados en estas áreas a nivel regional. 

 

10.  El Departamento de Recursos Humanos de Martinexsa detecto que no cuenta 

con un Departamento Jurídico para revisión y firma de documentos legales que 

son utilizados en la presentación de licitaciones y contratos de leasing, el 

problema fue detectado en noviembre 2020, por lo que presenta demora en la 

revisión, actualización y presentación de documentación legal y legalización de 

documentos del exterior así como autenticación de copias de documentos 

legales y fiscales ya que se deben programar citas con las diferentes oficinas 

jurídicas y adaptarse a la disponibilidad de tiempo de sus abogados para 

atendernos lo que representa gastos mensuales de aproximadamente USD 

9,500.00 que equivalen a Q. 73,000.00. 

 

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA EMPRESARIAL 

 

El Departamento de IT de Martinexsa detecto que la empresa actualmente se 

encuentra teniendo inconformidades de parte de sus usuarios ya que indican que el 

servicio de Internet es inestable, con múltiples caídas en el servicio lo que dificulta que 

puedan desarrollar sus funciones sin interrupciones (subir documentos a la nube, 

descargar archivos para instalación, llamadas con clientes por medio de 

videoconferencia, atención vía remota, etc.), posterior al tiempo de pandemia se 

observa un crecimiento en el volumen de ventas, además el departamento de 
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Recursos Humanos está en proceso de selección de personal para cubrir nuevas 

plazas en diferentes áreas dentro de la organización, los problemas de conectividad 

iniciaron a partir de octubre 2021, el departamento de IT identifico que el servicio de 

Internet que se posee no es funcional ya que es asimétrico, el SLA no se encuentra 

definido debido a que es un servicio residencial por lo que puede durar entre 1 y 2 días 

en ser reactivado en caso de una caída de la señal y no cuenta con los switches 

adecuados para realizar la distribución de la red (implementación del nuevo servicio 

de Internet y la instalación de nuevas estaciones de trabajo), lo que representa retrasos 

en la resolución de casos y atención a clientes vía remota y pérdidas por 

incumplimientos de entrega de los servicios, las multas por incumplimiento podrían 

llegar a ser del 15% anuales aproximadamente, que equivalen a Q. 13,447,500.00. 

 

ANALISIS DEL PROBLEMA 

 

Diagrama de identificación del problema 

A continuación, se muestra un esquema de la red actual en Martinexsa y los 

diferentes problemas que presenta debido al crecimiento en las ventas de servicios de 

Big Data y Analítica por no contar con los equipos y servicio de internet adecuados lo 

que dificulta la instalación de nuevas estaciones de trabajo, ya que los Switches 

actuales son de poca capacidad y no permiten la adecuada distribución de la red, que 

la conectividad sea inestable, la carga y descarga de documentos sea lenta, debido a 

que el servicio de Internet actual es asimétrico. 
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Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 

 

Análisis de Pareto 

 Se utiliza el diagrama de Pareto para confirmar la frecuencia en que ocurren 

las interrupciones en la red de Martinexsa, por lo que se pudo determinar que los 

principales problemas son no tener los switches adecuados para la distribución de la 

red, así como el servicio de internet asimétrico, es decir la velocidad de descarga es 

más alta que la velocidad de carga.     

 

 

Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 

Problema / Causa Frecuencia Porcentaje

Porcentaje 

Acumulado

Dificultad de conexión a videollamadas 37 31.90% 31.90%

Interrupción de la señal en videollamadas 32 27.59% 59.48%

Interrupción para carga de información 19 16.38% 75.86%

Interrupción para descarga de información 16 13.79% 89.66%

Dificultad para ingresar a sitios web (SAT, Declaraguate, etc.) 12 10.34% 100.00%

116 100%



 

45 
 

 

Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 

 

Hallazgos: 

 Martinexsa es una empresa multinacional que se dedica a la venta de equipos 

y servicios de IT, después de la pandemia la mayoría de sus operaciones se realizan 

vía remota, debido a esto se han presentado inconformidades por parte de sus 

usuarios ya que indican que el servicio de Internet es inestable, con múltiples caídas 

en el servicio lo que dificulta que puedan desarrollar sus funciones sin interrupciones 

(subir documentos a la nube, descargar archivos para instalación, llamadas con 

clientes por medio de videoconferencia, atención vía remota, etc.), además el 

departamento de Recursos Humanos está en proceso de selección de personal para 

cubrir nuevas plazas en diferentes áreas dentro de la organización, los problemas de 

conectividad iniciaron a partir de octubre 2021, el departamento de IT identifico que el 

servicio de Internet que se posee no es funcional ya que es asimétrico, el SLA no se 

encuentra definido debido a que es un servicio residencial por lo que puede durar entre 

1 y 2 días en ser reactivado en caso de una caída de la señal y no cuenta con los 

switches adecuados para realizar la distribución de la red (implementación del nuevo 

servicio de Internet y la instalación de nuevas estaciones de trabajo), lo que representa 

retrasos en la resolución de casos y atención a clientes vía remota y pérdidas por 

incumplimientos de entrega de los servicios, las multas por incumplimiento podrían 
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llegar a ser del 15% anuales aproximadamente, que equivalen a Q. 13,447,500.00. 

 

Evidencias: 

 

  

Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 

 

Desventajas y Consecuencias: 

1. Corto plazo: 

a. Retrasos en resolución de casos entre 2 y 3 días. 

b. Retrasos entre 2 y 5 días en la entrega de servicios nuevos. 

c. Aumento en las multas por incumplimientos en fechas de entrega de 

Dificultad de conexión a

videollamadas

Interrupción de la señal en

videollamadas

Interrupción para cargar y

descargar información

Dificultad para ingresar a

sitios web (SAT,

Declaraguate, etc.)
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aproximadamente Q. 13,447,500.00 anuales. 

 

2. Mediano plazo: 

a. Retrasos en resolución de casos entre 3 y 6 días. 

b. Aumento de la carga de trabajo para el departamento de ingeniería por 

el aumento de ventas de los servicios de Big Data y Analítica, por lo que 

los retrasos en tiempos de entrega aumentarían de 5 a 8 días. 

c. Aumento en las multas por incumplimientos en fechas de entrega de Q. 

15,464,625.00 anuales aproximadamente. 

 

3. Largo plazo: 

a. Multas por incumplimientos en fechas de entrega podrían incrementarse 

hasta aproximadamente Q. 18,557,550.00 anuales. 

b. Pérdida de clientes por incumplimientos, lo que representaría pérdidas 

mensuales de Q. 2,689,500.00 aproximadamente. 

c. No se podrán habilitar nuevas plazas para el área de ingeniería que 

permitan disminuir la carga laboral y los tiempos de entrega de servicios 

de Big Data y Analítica. 

 

PLANTEAMIENTO DE LA SOLUCION 

 

El Departamento de IT de Martinexsa recomienda que de manera urgente, además de 

cambiar el servicio de Internet residencial a uno corporativo, se sustituyan los switches 

que se tienen actualmente por unos de mayor capacidad, para lo cual se tomó la 

decisión de cotizar con 3 proveedores locales y evaluar cual es la mejor opción para 

adquirirlos, el costo aproximado para la adquisición de los 3 equipos será de Q. 

40,000.00, esto permitirá contar con servicio que sea simétrico (Mismos MB de carga 

como de descarga), poseer un SLA del 99.9% el cual ayudará a que si se presenta 

una caída del servicio el mismo sea reactivado en un lapso no mayor a 4 horas, 

distribución de señal en los espacios designados para la contratación del nuevo 

personal como para los ya existentes, implementación de políticas en los nuevos 
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equipos para el uso correcto del servicio de Internet (restricción de páginas, 

configuración de uso del servicio) y reducción de las pérdidas por incumplimientos de 

entrega de los servicios, a un 2% anual aproximadamente, que equivaldría a Q. 

1,793,000.00, se tiene previsto que la implementación inicie en el mes de octubre 

2021. 

 

ANALISIS DE LA SOLUCION 

 

Análisis Operativo: 

La propuesta tiene como objetivo, cambiar los Switches actuales por unos de 

mayor capacidad lo que permitirá una mejor distribución de la red en Martinexsa, así 

como la instalación de nuevas estaciones de trabajo y que tanto los usuarios actuales 

como los nuevos puedan realizar todas sus actividades sin interrupciones de la 

conectividad, para tal efecto los nuevos equipos deben contar con los siguientes 

aspectos como mínimo: 

 

1. 48 puertos RJ45 

2. 4 puertos SFP + para enlaces 10G 

3. Marca Cisco (de preferencia) o de otra marca que cumpla con las características 

mínimas que solicita el Departamento de IT 

4. Tiempo de entrega de 1 a 5 días máximo 

5. Garantía de 1 año como mínimo 

6. Contar con manual del usuario y ficha técnica 

7. Contar con existencia de repuestos y accesorios 

 

Análisis Técnico: 

Los equipos que propongan los proveedores deberán cumplir con las siguientes 

características técnicas mínimas: 

 

1. Alimentación por Ethernet (PoE) 
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2. Autodetección de dispositivos PoE 802.3af, y PoE 802.3at 

3. Humedad de funcionamiento: 10 a 90% sin condensación, mínimo 

4. Rango de voltaje 100-240VAC, 50/60 Hz 

5. Fuente de alimentación AC/DC, Interna, 660W 

6. Rendimiento 88 Gbps 

7. Tasa de reenvío 107.1 Mbps mínimo 

8. Medidas 442.4 x 399.6 x 43.7 mm 

9. Peso máximo 15 libras 

 

 

 

Análisis Legal: 

Los proveedores seleccionados deberán cumplir con los siguientes requisitos: 

 

1. Ser proveedor local 

2. Contar con RTU actualizado  

3. Presentar solvencia fiscal reciente 

4. Patente de comercio de Sociedad (si corresponde) 

5. Patente de comercio de Empresa 

6. Emisión de facturas electrónicas 

 

Análisis Ambiental: 

Martinexsa no se encuentra obligada a contar con licencia ambiental ya que el 

giro del negocio es la importación y exportación de bienes y servicios para Tecnología 

de la Información, sin embargo, para el buen funcionamiento de los nuevos equipos se 

recomienda que la humedad debe ser 10 a 90% sin condensación, como mínimo y se 
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debe dar mantenimiento anualmente. 

 

Análisis Financiero: 

Para tomar la decisión sobre la forma de pago más adecuada para la 

adquisición de los equipos se solicitó apoyo a Gerencia Financiera para evaluar si es 

necesario solicitar un financiamiento bancario o si es factible realizar la compra con 

capital propio, debido a que el costo aproximado total de los 3 equipos requeridos será 

de Q. 40,000.00, Gerencia Financiera indicó que no es necesario solicitar un 

financiamiento bancario ya que la empresa cuenta con solvencia económica para que 

puede financiarse con capital propio,  por lo que propone realizar la compra al contado 

o dar un anticipo al momento de realizar el pedido y pagar el complemento contra 

entrega, considerando que los tres proveedores ofrecen este último como método de 

pago, se tomó la decisión que este será el que se utilizará para la adquisición de los 

nuevos equipos. 

 

Tabla de ponderaciones: 

 

 

Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González

No. Aspectos a Evaluar Ventaja
Ponderación 

Base

1 Precioy método de pago, anticipo y cancelación contra entrega Financiera 40

3 Caracteristicas tecnicas Tecnica 30

4 Soporte Operativa 15

5 Garantia Legal 15

TOTAL 100
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Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González

100.00
Puntaje 

Obtenido
95.00

Puntaje 

Obtenido
77.50

Puntaje 

Obtenido
73.25

Precio en quetzales 35 34,578.00Q    30 25,980.00Q    35 28,885.50Q    32

Método de pago, anticipo y cancelación contra entrega 5 SI 5 SI 5 SI 5

48 puertos RJ45 2.5 SI 2.5 SI 2.5 NO 0

4 puertos SFP 2.5 SI 2.5 SI 2.5 NO 0

Alimentación por Ethernet (PoE) 2.5 SI 2.5 SI 2.5 SI 2.5

Autodetecta dispositivos PoE 802.3af, y PoE 802.3at 2.5 SI 2.5 SI 2.5 SI 2.5

Humedad de funcionamiento: 10 a 90% sin condensación mínimo 2.5 SI 2.5 NO 0 SI 2.5

Puertos SFP + para enlaces 10G 2.5 SI 2.5 NO 0 SI 2.5

Rango de voltaje 100-240VAC, 50/60 Hz 2.5 SI 2.5 SI 2.5 SI 2.5

Fuente de alimentación AC/DC, Interna, 660W 2.5 SI 2.5 NO 0 NO 0

Rendimiento 88 Gbps 2.5 SI 2.5 NO 0 NO 0

Tasa de reenvío 107.1 Mpps mínimo 2.5 SI 2.5 NO 0 NO 0

Medidas 442.4 x 399.6 x 43.7 mm 2.5 SI 2.5 NO 0 NO 0

Peso máximo 15 libras 2.5 SI 2.5 NO 0 SI 2.5

Manual de usuario 3.75 SI 3.75 SI 3.75 SI 3.75

Ficha técnica 3.75 SI 3.75 SI 3.75 SI 3.75

Repuestos y accesorios 3.75 SI 3.75 SI 3.75 SI 3.75

Equipos nuevos 3.75 SI 3.75 SI 3.75 NO 0

Tiempo de entrega de 1 a 5 días máximo 5 SI 5 NO 0 NO 0

Proveedor local 5 SI 5 SI 5 SI 5

Garantía de 1 año como mínimo 5 SI 5 SI 5 SI 5

Tabla de Ponderaciones
Ubiquiti Switch UniFi 

USW Pro de 48 

Puertos PoE + 4 SFP+

Planet Switch 48 

puertos Gigabit PoE 

WGSW-48040HP

Cisco Switch Catalyst 

2960-X 24 Gigabit PoE 

370W, 4 X 1G SFP

Ponderación Base

Ventaja Financiera

Ventaja Técnica

PRECIO

ESPECIFICACIONES

Ventaja Operativa

SOPORTE

Ventaja Legal

ASPECTOS LEGALES
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ANALISIS DE LA DECISION 

 

Análisis de ventajas y desventajas por proveedor: 

 

 

 

 

 

 

Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 

 

Ventajas Desventajas

El equipo que vende es nuevo.
No vende la marca sugerida por el

Departamento de IT.

Cuenta con forma de pago 50%

anticipo + 50% contra entrega.

Cuenta con el manual de usuario y

ficha técnica

Superas las expectativas, brinda

garantía de 3 años.
Tiempo de entrega 3 semanas.

No cumple con las características

técnicas mínimas solicitadas por el

Departamento de IT.
Hugo Fernando Escobar 

Ranero

Ventajas Desventajas

Vende la marca de equipos que

sugirió el Departamento de IT.
El equipo que vende no es nuevo.

Cuenta con forma de pago 60%

anticipo + 40% contra entrega.

El precio es muy elevado por ser

seminuevo.

Cuenta con el manual de usuario y

ficha técnica

No cumple con la capacidad

requerida

Cumple con la garantía de 1 año.
No cuenta con un tiempo de

entrega definido.

Ventajas Desventajas

El equipo que venden es nuevo.

Cuenta con forma de pago 25%

anticipo + 75% contra entrega.

Mercadoweb, S.A.

Cuenta con el manual de usuario y

ficha técnica

Cumple con la garantía de 1 año.

Tiempo de entrega de 3 días.

No vende la marca sugerida por el

Departamento de IT.
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Ventajas comparativas entre proveedores: 

 

 

 

Elaborado por: Gloria del Rosario Flores González 

 

Interpretación de resultados: 

Al realizar el análisis de las cotizaciones recibidas de los proveedores 

COINSER,  Tecnología Avanzada en Redes, S.A. y Mercadoweb, S.A., son los 

switches marca Ubiquiti, modelo UniFi USW Pro de 48 Puertos PoE + 4 SFP+ 

del proveedor Mercadoweb, S.A., los que obtuvieron la mejor ponderación en 

relación a las otras dos propuestas, si bien es el precio más alto, son los únicos 

que cumple con los requerimientos técnicos solicitados por el Departamento de 

IT, el proveedor cumple con las características de participación en el mercado 

y garantía de sus productos. 

  

Excelente 95 - 100

Bueno 85 - 94

Regular 75 - 84

Malo 0 - 74

Matriz de Punteo

PROVEEDOR

Hugo Fernando Escobar Ranero Mercadoweb, S.A. 

GARANTIA 5 5 5

TIEMPO DE ENTREGA 2 0 5

FINANCIERAS 40 37 35

LEGALES 5 5 5

TECNICAS 12.5 15 30

OPERATIVAS 15 11.25 15

TOTAL 79.5 73.25 95

VENTAJAS COMPARATIVAS ENTRE PROVEEDORES



 

54 
 

CONCLUSION 

 

1. Es rentable, pues al adquirir el servicio de Internet corporativo y los switches UniFi 

USW Pro de 48 Puertos PoE + 4 SFP+, se estima que se reduciría la perdida por 

multas de incumplimiento en tiempos de entrega de servicios a un 2% anual 

aproximadamente, lo que representaría Q. 1,793,000.00. 

 

2. Es eficiente porque poseerá un SLA del 99.9% el cual ayudará a que, si se 

presenta una caída del servicio, el mismo sea reactivado en un lapso no mayor a 4 

horas, la adquisición de los switches UniFi USW Pro de 48 Puertos PoE + 4 SFP+, 

permitirá la distribución de la red en los espacios designados para el nuevo 

personal, como para los ya existentes. 

 

3. Es segura porque permitirá que la reducción de tiempo en la resolución de casos 

no exceda los 2 días, a excepción de casos especiales que por su complejidad 

puedan demorar más tiempo en ser resueltos y que los proyectos nuevos puedan 

ser entregados en los tiempos establecidos. 

 

4.  Es medible porque permitirá la apertura de 12 nuevas plazas que son necesarias 

para el área de Analítica y Big Data, debido al crecimiento del 214% de ventas de 

este servicio al cierre del 2021, y ayudará a la reducción y mejor distribución de la 

carga laboral tanto para la resolución de casos como para la implementación de 

nuevos proyectos, por lo que se espera que las ventas de esta área se sigan 

incrementando debido a la alta demanda que se está recibiendo sobre este 

servicio, que podría llegar a ser de un 25% más con relación al año anterior. 

 

5. Es accesible pues la adquisición de los nuevos equipos se realizará por medio de 

capital propio ya que la inversión total haciende a Q 34,578.00 (3 * Q. 11,526.00) y 

para asegurar la existencia de equipos se proporcionará al proveedor un anticipo 

del 25% al momento de realizar el pedido y el 75% se cancelará al recibir los 

equipos que se espera sea en un máximo de 3 días. 
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RECOMENDACION 

 

Es de suma importancia que Gerencia General apruebe la adquisición de los switches 

UniFi USW Pro de 48 Puertos PoE + 4 SFP+ marca Ubiquiti, para lo cual se requiere 

realizar una inversión total de Q. 34,578.00, así como el cambio a un servicio de 

Internet corporativo (simétrico), la adquisición de estos equipos y el cambio del servicio 

permitirán a la empresa la habilitación de 12 nuevas plazas de trabajo para el área de 

Analítica y Big Data, reducir el tiempo de resolución de casos a 2 días como máximo, 

a excepción de casos especiales que por su complejidad puedan demorar más tiempo 

en ser resueltos, que los proyectos nuevos puedan ser entregados en los tiempos 

establecidos, poseer un SLA del 99.9% el cual ayudará a que si se presenta una caída 

del servicio, el mismo sea reactivado en un lapso no mayor a 4 horas, distribución de 

la red en los espacios designados para el nuevo personal, como para los ya existentes 

y se espera reducir la perdida por multas de incumplimiento en tiempos de entrega de 

servicios a un 2% anual, lo que representaría aproximadamente Q. 1,793,000.00, se 

espera que la implementación de los nuevos equipos y el nuevo servicio se pueda 

realizar a más tardar en el mes de julio del presente año. 
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ANEXOS 

 

RESUMEN EJECUTIVO 
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COTIZACIONES 
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Resumen de cotizaciones: 

 

No. Nit Nombre Proveedor Solución Tecnológica Precio 

Ficha 

Técnica Dirección Telefono

Nombre Asesor 

o Vendedor Correo Electrónico

1 1185014-0

COINSER / Hugo Fernando 

Escobar Ranero

3 Switch Planet 48 puertos 

Gigabit PoE WGSW-48040HP 25,980.00Q Si

11Avenida 23-55 zona 11 Condominio 

Blumenau, Guatemala 2234-5588 Yaraí Pérez ventas@camarasdeseguridad.com.gt

2 8184201-5

Tecnología Avanzada en Redes, 

S.A.

3 Switch Cisco Catalyst - Serie 

2960X - Seminuevo 32,351.76Q Si

Km. 18 Carretera a San Jose Pinula 2-08, 

Santa Catarina Pinula 6671-1625 Maynor Alvarez malvarez@tecnologiagt.com

3 8635029-3 Mercadoweb, S.A.

3 Ubiquiti Switch UniFi USW Pro 

de 48 Puertos PoE + 4 SFP+ 34,578.00Q Si 7ma avenida 2-21 zona 4, Guatemala 2300-5678 Marta Portan marta@kemik.gt
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