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Resumen Ejecutivo

El presente plan de negocios para la creacién de una empresa de servicio de
asesoramiento en estrategias de marketing y ventas para empresas y negocios Pymes de
la ciudad de Quito, inicia determinando claramente el nicho de mercado especifico a
quién se dirigira la oferta de este servicio.

La investigacion se llevé a cabo en la ciudad de Quito iniciando el mes de junio
del 2,018 hasta el mes de diciembre del mismo afio, la principal fuente de informacion
fue el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos del Ecuador), sus datos
estadisticos permitieron determinar que de un total de 12,123 PyMES que mantienen
ingresos entre 100 mil y 1 millon de ddlares anuales, 3,831 empresas componer el
nicho de mercado especifico por medio del célculo de la demanda insatisfecha.

La direccionalidad del plan de negocios por medio de su introduccion,
antecedentes, objetivos generales, objetivos especificos y la justificacion son abordadas
en el primer capitulo.

El marco tedrico y la investigacion de mercado que justifica el proyecto se
detallan los capitulos dos y tres respectivamente, resaltando que en base a la encuesta
realizada a 99 empresas que corresponden al tamafio de la muestra determinado por la
férmula general, al 79% de estas les interesaria contratar el servicio propuesto .

El capitulo cuatro contiene la estructura institucional, mix marketing que
incluye, imagen, slogan, valores y demas conceptos que permiten darle vida palpable al
proyecto.

En el capitulo final se presenta el estudio econémico que inicia con una
inversion de 45,000.00 délares que se calcula recuperar en un maximo de tres afios,

avalando el proyecto los resultados obtenidos en los calculos de TMAR, TIR y VAN.



Abstract

The present business plan for the creation of an advisory service company in
marketing and sales strategies for companies and SMEs in Quito begins by clearly
determining the specific market niche to which the offer of this service will be directed.

The investigation was carried out in the city of Quito, beginning in June of the
year 2,018 until the month of December of the same year, the main source of
information was the INEC (National Institute of Statistics and Census of Ecuador), its
statistical data allowed determine that of a total of 12,123 SMEs that maintain revenues
between 100 thousand and 1 million dollars per year, 3,831 companies make up the
specific market niche through the calculation of unmet demand.

The directionality of the business plan through its introduction, background,
general objectives, specific objectives and justification are addressed in the first
chapter.

The theoretical framework and market research that justifies the project are
detailed in chapters two and three respectively, highlighting that based on the survey of
99 companies corresponding to the sample size determined by the general formula,
79% of these they would be interested in hiring the proposed service.

Chapter four contains the institutional structure; mix marketing that includes,
image, slogan, values and other concepts that allow give palpable life to the project.

In the final chapter the economic study that starts with an investment of $ 45,000.00 is
presented, which is estimated to be recovered in a maximum of three years, with the

project endorsing the results obtained in the calculations of TMAR, TIR and VAN.
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Capitulo 1: Introduccion

El presente plan de negocio busca crear una empresa que brinde servicios de
asesoramiento y aplicacion practica de estrategias de marketing y ventas para pequefas
y medianas empresas del mercado nacional, complementado con una red colaborativa
(APP) por medio de la cual las personas puedan intercambiar servicios profesionales
basados en la confianza de referencias personales. El nombre bajo el cual se ofertaran
estos servicios es “Speed Marketing & Services AU” y apuntalara su oferta en tres
servicios especificos:

e Servicios de consultoria de marketing y ventas para pequefias y
medianas empresas

e Poner a disposicién de los clientes un canal de ventas externo (Call
Center) que les permita generar ingresos como una forma palpable del
retorno de su inversion

e APP colaborativa de intercambio de productos y servicios profesionales

El proyecto buscara ayudar al crecimiento de empresas y negocios ubicados en
la categoria de Pymes por medio de la aplicacion formal y efectiva de estrategias de
marketing y ventas para sus productos y servicios, etas seran apoyadas en herramientas
publicitarias econémicamente accesibles para sus presupuestos con un servicio incluido
de Call Center.

El segundo producto constituido por la creacién de una APP colaborativa tiene
por objeto brindar un servicio de intercambio de productos y servicios entre personas
naturales para la resolucion de problemas cotidianos en el hogar, con la ventaja de
contar con gente de confianza para resolverlos de forma inmediata, esta se apoyara en
una Startup que muestre toda la informacién del perfil del profesional y sus referencias

de trabajos realizados anteriormente, a mas de un sistema de geolocalizacién por medio



del cual se pueda ubicar al prestador del servicio més cercano para agilitar la solucion
del problema.
Objetivo General

Disefiar un plan de negocios para la creacion de una empresa de servicios de
asesoramiento en estrategias de marketing, ventas e intercambio de servicios
profesionales para PyMES.
Objetivos Especificos

La empresa que se creara por medio de este plan de negocios enfocara sus
actividades en los siguientes objetivos especificos:

e Evaluar la situacion actual de las PyMES en el Ecuador y sus
perspectivas de crecimiento a futuro.

e Realizar la investigacion de mercado para determinar; oferta actual,
competidores, clientes activos actuales y clientes potenciales.

e Desarrollo de un plan de marketing (imagen, promocion y publicidad)
para la promocion efectiva de los servicios de esta nueva empresa.

e Crear un Call Center para ofertar sus servicios a los clientes cautivos
presentandolo como un canal de ventas externo, que podra utilizarse a
cambio de un porcentaje sobre las ventas efectivas realizadas con
regularidad mensual.

e En cuanto al segundo servicio, se llevar a cabo una alianza estratégica
con la empresa CLIS, duefios de una plataforma tecnoldgica (APP
colaborativa) apalancada en la geolocalizacién con aplicacion web y
movil con una base de profesionales interesados en prestar sus servicios,
y que cuenten con las respectivas recomendaciones de las personas que

han utilizado sus servicios o conocen de su experiencia, confiabilidad y



honestidad, como valor agregado para los clientes de esta nueva empresa
y que tendré la finalidad de potenciar en ellos el servicio a la comunidad
como responsabilidad social.

Justificacion

El desarrollo de este plan de negocio busca ayudar a solucionar dos problemas
importantes que afronta la sociedad ecuatoriana en la actualidad, el primero es la
informalidad con la que se manejan los negocios pequefios en su mayoria
emprendimientos familiares, y medianas empresas que no cuentan con los recursos
suficientes como para tener un departamento de marketing que les ayude a promocionar
sus productos y servicios de forma efectiva generando un nimero ventas que les
permita construir una cartera de clientes regulares para el mantenimiento de sus
proyectos iniciales, y que apuntalen el desarrollo de nuevas ofertas para su crecimiento.

En la actualidad los servicios de asesoramiento de marketing, ventas y
publicidad enfocan sus objetivos a nichos de mercado donde se encuentran empresas
con una buena capacidad de pago, y es entendible orientar el negocio a esa cartera de
clientes y que con un nimero no muy grande negocios cerrados se puede generar un
margen de utilidades importantes que les permita convertirse en un negocio seguro y
sostenible en el tiempo.

Este proyecto busca ir mas alla de solo generar utilidades y convertirse en un
negocio rentable, uno de los principales objetivos es contribuir al desarrollo de uno de
los segmentos empresariales mas importantes del pais, y que en la mayoria de veces es
desatendido o manejando con un alto nivel de informalidad.

El suefio de toda persona es crear su propia empresa e independizarse, pero la
mayor limitante es la falta de conocimiento e informacion sobre como generar un

negocio rentable, este proyecto buscara ayudar a que los emprendimientos de las Pymes



bajen su nivel de fracaso por medio de un manejo adecuado de herramientas
comerciales.

El segundo busca ayudar a combatir el desempleo en nuestro pais inicialmente
en la ciudad de Quito, actualmente uno de los principales problemas de nuestra
sociedad que dia a dia se agrava con la llegada de mano de obra extranjera de mejor
calidad en el sentido de servicio y mas barata, la herramienta busca ser una alternativa
de ingresos para personas que necesitan trabajar o incrementar sus ingresos por medio
de ofertar sus conocimientos para solucionar problemas que se presentan de forma
cotidiana en el hogar, y que muchas veces no tenemos a quién acudir para solucionarlos
de forma segura, confiable y econdémica.

Resumen

Este proyecto buscara convertirse en una herramienta por medio de la cual las
empresas medianas y pequefios negocios, puedan generar un nimero importante de
ventas promocionando de forma paralela su imagen y posicionandola fuertemente
dentro del sector geogréfico donde desarrollan sus actividades con miras a generar
nuevas ofertas para esos nichos de mercado especifico, por otra parte promocionar la
APP colaborativa inicialmente a nivel de empleados privados de sexo femenino de
instituciones financieras, educativas, publicas y privadas del sector centro-norte y norte
de la ciudad de Quito, buscando a la vez registrar a la mayor cantidad de profesionales
referidos por los mismos usuarios iniciales que necesitan ofertar sus conocimientos para
la solucion de problemas cotidianos del hogar. La primera etapa contemplara enfocarse
en los segmentos geograficos del centro-norte y norte de la ciudad de Quito, para
posteriormente en una segunda, tercera y cuarta etapas ampliarse al sector valles, sury

las ciudades de Guayaquil y Cuenca respectivamente.



Capitulo 2: Marco Tebrico

Para efectuar un anélisis coherente de la factibilidad de estructurar un plan de
negocios para la creacion de una empresa que brinde servicios de asesoria en marketing
y ventas a empresas Pymes de nuestro medio, buscando cubrir la necesidad que tienen
estas para poner en marcha herramientas que les permitan generar los ingresos
suficientes para mantenerse en el mercado y crecer, es necesario comprender y
familiarizarnos con conceptos claves que nos permitan desarrollar la idea y
estructurarla de forma precisa.

Plan de Negocios

Debemos partir del significado de un plan de negocios y su utilidad en las
empresas modernas de todo tipo, es decir que su aplicabilidad no solo se limita a
empresas grandes o con estructuras formales sino mas bien se convierte en una
herramienta que busca ayudar a las empresas a tener éxito en el momento que desean
llevar a cabo inversiones y proyectos comerciales.

Un plan de negocios es un documento que describe y explica de forma detallada
un negocio que se desea llevar a cabo, contiene los diferentes aspectos o planos
estructurales de la actividad que se pondra en marcha tales como su concepto, el
problema a resolver, la oferta a proponer, los objetivos, procesos, inversion y
rentabilidad que se espera generar.

Segun el Magister Christian Davila, en la tutoria nimero cinco de
Gerencia de Emprendimiento (UIDE 2017) indica que; “Se suele pensar que elaborar
un plan de negocios es una tarea compleja para la cual es necesario recopilar abundante
informacion y hacer una exhaustiva investigacion; pero lo cierto es que se trata de una
tarea que cualquiera que tenga bien en claro los objetivos que quiere alcanzar con el

plan y conozca su estructura, puede realizar. Para elaborar un plan de negocios no



existe una estructura definida, sino que podemos adoptar la que mejor creamos
conveniente de acuerdo a los objetivos que queramos alcanzar con el plan, pero siempre
asegurandonos de que ésta le de orden y lo haga facilmente entendible para cualquiera

que lo lea.”

Lienzo del modelo de negocio Lean Canvas

Problema Solucién | Propuesta Ventaja Segmentos
a solventar | al problema| devalor | diferencial | de clientes

o | 4 1 3 [ 9| 4

Métricas Canales
clave
Estructura de costes Flujo de Ingresos

7 6

Lean Canvas is adapted from The Business Model Canvas (BusinessModelGeneration.com) and is licensed

under the Creative Commons Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported Licence.
§ Smibot

Figura 1. Matriz de Emprendimiento.
Tomado de: (https://www.ecommfans.com/lienzo-de-modelo-de-negocio-editable-
para-imprimitr/).

En base a los conocimientos recibidos en el desarrollo de la carrera de
Ingenieria en Mercadotecnia en la UIDE, utilizar una matriz de emprendimiento ayuda
enormemente a estructurar un plan de negocios efectivo, pues nos permite identificar
los puntos clave en base a los cuales se armara toda la estructura y se realizard el
andlisis de factibilidad del proyecto.

“El plan de negocios permite hacer una planificacion detallada las estrategias,
planes de accion presentes y futuros, investigaciones de mercado, inversiones y
financiamiento del nuevo proyecto, los cuales se plasman en un documento que sirve
como bitacora para el desarrollo de las actividades” (M’ Tamayo, 2008, p. 87).

La estructura general de un plan de negocios es la siguiente:

e Resumen ejecutivo



e Definicién del negocio

e Estudio de mercado

e Estudio técnico

e Organizacion

e Estudio de la inversion y financiamiento
e Estudio de ingresos y egresos

e Evaluacion del proyecto

Tomado de: Tutoria 5 Gerencia de Emprendimiento UIDE 2017/ Ing. C. Dévila
Investigacion de Mercados

La investigacion de mercados permite obtener informacion estadistica de gran
importancia para el negocio y la toma de decisiones, permite armar escenarios y marcos
referenciales sobre el comportamiento de los consumidores en determinados nichos de
mercado, asi como hacer una proyeccién del impacto que pueda generar el producto o
servicio en los potenciales consumidores, y aportar con pautas para mejorar la oferta
con miras a satisfacer adecuadamente las necesidades del publico objetivo.

Segun Kaotler (2007), “La investigacion de mercados es el disefio, recopilacion,
analisis e informe sistemético de datos pertinentes a una situacion de marketing
especifica que enfrenta una organizacion”.

Segun Kaotler (2011), entre algunos de los beneficios que se pueden obtener de
una investigacion de mercados se encuentran; analisis de precios, evalua el
comportamiento del mercado objetivo, determinacion de habitos de consumo,
posicionamiento del servicio en la mente del consumidor, entre otros.

“Recoleccidn, tabulacion y analisis sistematico de informacion referente a la

actividad de mercadotecnia, que se hace con el propdésito de ayudar al ejecutivo a tomar



decisiones que resuelvan sus propdsitos de negocios.” American Marketing Association
(2016).

Segun Fisher y Navarro (1991), “los objetivos de la investigacién de mercado
son los siguientes; social, econémico y administrativo”.

La investigacion de mercados permite crear estrategias eficaces para la
integracion del marketing mix reduciendo los riesgos de pérdidas sobre las inversiones
efectuadas, complementadas con una politica de precios que permita la introduccion de
los p/s al nuevo mercado, reconociendo claramente el comportamiento del consumidor.

(1.M., UIDE/2016)

Tabla 1

Disefio de investigacién de mercados

Tipo Caracteristicas distintivas

Etapa inicial de la toma de decisiones
Andlisis preliminar del estudio
Investigacion Gasto minimo de dinero y tiempo
Usa fuentes de datos secundarias
Exploratoria Maneja la observacion
Entrevista con expertos y grupos informados
Utiliza el estudio de casos

Ayuda a evaluar y seleccionar cursos de accion
Usa procedimientos formales de investigacion
Investigacion Disefia cuestionarios
Tiene un plan de muestreo
Evaluativa Realiza encuestas, experimentos, observaciones y
simulaciones

Controla programas de marketing

Determina desviaciones del plan
Investigacion Aplica correctivos

Usa datos secundarios y la observacion
Seguimiento

Tomado de: Plazas, R. F., (2011).
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los objetivos? condiciones del mercado.

Figura 2. Ciclo de la Investigacion de Mercados.
Tomado de: Prieto, H.J.E., (2009).

En base a las definiciones anteriormente expuestas sobre la Investigacion de
mercado se concluye que ésta herramienta sera de fundamental importancia para el
éxito de la oferta de la nueva empresa, solo determinando efectivamente el nicho de
mercado especifico se podran generar los resultados esperados.

La segmentacion de mercado

Segun Ingrid Theran Barrios (2016), la segmentacion de mercado es: “La
clasificacion de los clientes en grupos que tienen caracteristicas, comportamientos y
necesidades similares o parecidas, con el fin de maximizar los esfuerzos de la mezcla
de marketing.”

La segmentacion de mercado es un proceso por medio del cual se divide el
mercado potencial heterogéneo, en grupos de personas con caracteristicas homogéneas,

con el objetivo de desarrollar estrategias de mercado. (Prieto, 2009).



COMPORTAMIENTO

DE COMPRA
PRODUCTO USOS DEL
PRODUCTO
LUGAR DE BENEFICIOS
COMPRA DEL PRODUCTO
FORMA CATEGORIAS
DE PAGO DEMOGRAFICAS

Figura 3. Segmentacion de Mercados.
Tomado de: Prieto, H.J.E., (2009).

La segmentacidn de mercado se puede llevar a cabo tomando en cuenta las

divisiones de la ilustracién anterior con las siguientes caracteristicas:

e Por producto: desarrollar un producto cuyos atributos satisfagan un segmento

del mercado.

e Por comportamiento de compra: tiene como base el proceso de compra de los

clientes.
e Por usos: consiste en segmentar el mercado segln las formas de usar el

producto.

e Por lugar de compra: zonificar los sitios donde se realiza la transaccion de

manera geografica.

e Por forma de pago: registro de los medios de pago utilizados por los clientes

(efectivo, tarjeta de crédito, tarjeta de débito, etc.).

10
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e Por categoria demografica: tiene como base las caracteristicas de la poblacion
(edad, género, ingresos, educacidn, lugar de origen, etc.)
e Por beneficios: fraccionar el mercado en sub mercados homogéneos de acuerdo
a los beneficios o utilidades que buscan los consumidores en el producto.
Tomado de: Tutoria 1 Investigacion de Mercados UIDE 2016/ Master Fernando
Naranjo.
La encuesta
La encuesta es un instrumento de investigacién de mercados que permite, a
través de una serie de preguntas, recoger informacion de un individuo. Mediante la
metodologia de encuestas se presentan una serie de preguntas a una muestra de
individuos representativos de la poblacion para indagar y analizar sus comportamientos
y actitudes hacia el tema objeto de estudio. Una de las principales caracteristicas de la
encuesta es que se puede recoger informacion en cualquier contexto y de todo tipo, y la
muestra puede presentar diferentes caracteristicas. (Jimenez, Martinez y Sergio, 2013).
Segun Jiménez Martinez (2013), “Las encuestas en una investigacion de
mercados proveen tres tipos de informacion”:
e Conocimiento profundo del comportamiento del cliente
e Datos referenciales sobre las preferencias de los potenciales
consumidores frente a una marca, producto, servicio u organizacion
e Variables de los individuos entrevistas, para el caso de empresas;
antigiiedad, giro de negocio, tamafio, nimero de empleados, entre otras
En el presente plan de negocios esta herramienta permitira identificar el nicho
de mercado especifico al que se orientara el servicio de asesoramiento en marketing y

ventas.
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Para una identificacion exacta de los potenciales consumidores se manejaran
tres aspectos indispensables en una encuesta; ¢A quién se la dirigird?, ; Qué tipo de
cuestionario se utilizara 'y ;¢ Como se realizara la recoleccion de informacion?

Disefio de la encuesta

Toda encuesta dentro su estructura debe contar con los siguientes puntos
importantes:

e Las preguntas del cuestionario deben derivarse del problema de
investigacion planteado

¢ Iniciar con preguntas generales simples

e Las preguntas deben evitar influenciar a las que les siguen

e La utilizacion de preguntas especificas contribuye a que el entrevistado
tenga un marco de referencia para su respuesta

e Los cuestionamientos deben seguir una secuencia logica

e Bajo ningln punto de vista deben existir preguntas que induzcan la
respuesta del entrevistado

e El cuestionario debe contener tres secciones; descripcién del
entrevistado, preguntas demograficas o de clasificacion y preguntas
referidas al tema de estudio

Tomado de: Investigacion de Mercados, F. Naranjo, (UIDE/2016)

Marketing

El marketing y su importancia en las actividades comerciales de una
empresa

“El marketing es muchas cosas. Es esencial para la supervivencia de la mayoria
de las organizaciones; es acompasado y dinamico; es muy visible; es gratificante para

quienes lo practican con éxito y frustrante para los menos afortunados; incluso llega a
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ser controvertido. Pero de una cosa se puede estar seguro: jnunca serd aburrido!”
(Stanton y otros, 2004).

Consideramos el intercambio como un acto de comunicacion entre dos 0 mas
partes, mediante el cual cada una busca conseguir de la otra un producto que desea y
por el que ofrece algo en compensacion. En las relaciones de intercambio pueden
participar tanto organizaciones, como personas fisicas que, en cualquier caso, tratan de
satisfacer una necesidad propia mediante la relacion con la otra parte. Para que se pueda
Ilevar a cabo una relacién de intercambio, se requiere el cumplimiento de las siguientes
condiciones. (Kotler y Keller, 2005).

Marketing se constituye en una funcién de las organizaciones, integrado por un
conjunto de procesos que buscan crear, comunicar y entregar valor a los clientes, a mas
de gestionar las relaciones con estos Gltimos buscando el beneficio de la organizacion.
(Rodriguez et al, 2006).

En base a estos conceptos y los conocimientos recibidos en el desarrollo de la
carrera Ingenieria en Mercadotecnia en la Universidad Internacional del Ecuador
(UIDE) se ha identificado como prioritario el desarrollar este proyecto con el objetivo
es ayudar a las empresas Pymes de nuestra ciudad a aplicar estrategias de marketing y
ventas que les generen ingresos palpables, a mas de fortalecer sus bases para
mantenerse en el tiempo y crecer organizacionalmente.

El sustento tedrico para el desarrollo de este plan de negocio y creacion de una
empresa que brinde servicios de asesoramiento en el desarrollo e implementacion de
estrategias y herramientas de marketing para la generacion de ventas y utilidades para
las Pymes, se centra en la importancia de esta ciencia para el éxito organizacional de

este tipo de empresas, importancia que se centra en los siguientes conceptos:
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Conceptos de marketing

“Las empresas suelen requerir de la intervencion de multiples areas de valor
(produccidn, finanzas, recursos humanos, investigacion y desarrollo, etc.), ademas de la
de marketing, que comparten una motivacion comun: la de alcanzar los objetivos
generales que se han establecido para la empresa” Rodriguez et al (2006).

“A medida que el mundo se hace cada vez mas competitivo y que las técnicas de
fabricacion se copian con mayor facilidad, la venta de un producto determinado
(definido sélo en funcién de una férmula) se convierte, desde el punto de vista
competitivo, en un asunto que se centra en el area de los costes y en la habilidad para
lograr una posicion de mercado dominante... Podria suceder, y ésa es mi creencia, que
la industria quimica serd, dentro de veinte afios, mas una industria de servicios y menos
una industria fabril. Ya se pueden apreciar las tendencias en esta direccion” (Harvey-
Jones, 1989, pp. 59-60).

El marketing es la orientacion con la que se gestiona el mercadeo o la
comercializacion dentro de una organizacion. Asi mismo, busca fidelizar clientes,
mediante herramientas y estrategias; posiciona en la mente del consumidor un
producto, marca, etc. buscando ser la opcion principal y llegar al usuario final. Limas,
S. S. Marketing empresarial: direccion como estrategia competitiva, Ediciones de la U.
(2012).

El punto de partida del proceso de marketing se encuentra en analizar y detectar
las necesidades de los compradores potenciales y ofrecer una satisfaccion a las mismas
con mayor valor que la competencia y con beneficio para la empresa (Vallet-Bellmunt,
etal., 2015).

Marketing es una orientacion (filosofia o sistema de pensamiento) de la

direccion de la empresa que sostiene que la clave para alcanzar las metas (objetivos) de
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la organizacion reside en averiguar las necesidades y deseos del mercado objetivo
(dimension analisis) y en adaptarse para disefiar la oferta (dimension accién) deseada
por el mercado, mejor y mas eficiente que la competencia (Vallet-Bellmunt, et al.,
2015).

El marketing constituye una disciplina cientifica que, desde su aparicién a
principios del siglo XX, ha venido desarrolldndose y experimentando cambios
sustanciales. En sus inicios se la consideraba una rama de la economia aplicada que se
dedicaba a estudiar los canales de distribucion. Poco después paso a ser concebida
como una disciplina de la administracion empresarial o0 management que estudiaba las
técnicas para aumentar las ventas. Mas adelante ha sido reconocida como una ciencia
aplicada del comportamiento que trata de comprender las relaciones entre los
compradores y los vendedores (R’ Ardura, et al., 2006).

El marketing no incide en la aparicion de una necesidad basica del individuo,
como la de alimentarse o beber, pero dado que puede ser satisfecha de muchas y muy
variadas maneras, puede tratar de presentar al producto como el més adecuado para
satisfacerla y puede favorecer su demanda, aumentando su produccion para tenerlo
disponible, estableciendo una distribucion eficiente, reduciendo su precio o llevando a
cabo una campafia de comunicacién que difunda sus excelencias (R’ Ardura, et al.,
2006).

El marketing es una funcién de las organizaciones, se interpreta como un
conjunto de procesos para crear, comunicar y entregar valor a los clientes,
adicionalmente gestiona las relaciones con estos de forma que beneficien a la
organizacion y a sus allegados (R’ Ardura, et al., 2006).

Luego de la revision de los conceptos detallados en este capitulo reforzamos la

importancia del desarrollo del presente plan de negocios para la creacion de una
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empresa que brinde servicios de asesoramiento a empresas y negocios Pymes, para la
aplicacion de estas herramientas comerciales con el objetivo de potenciar el ingreso de
sus ventas, manejo efectivo de clientes actuales, apertura de nuevos nichos de mercado,
fortalecimiento de imagen organizacional, mejoramiento de la oferta actual y
generacion de nuevos productos o servicios complementarios.

El Producto

Conceptos sobre producto

El producto es cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para su
atencion adquisicion uso o consumo, y que podria satisfacer un deseo o una necesidad.
Los productos no solo son bienes tangibles. Es una definicion amplia, los productos
incluyen objetos fisicos, servicios, eventos, personas, lugares, organizaciones, ideas o
mezcla de ellos. (Kotler, 2007, p. 237).

“Es todo aquellos que la empresa o la organizacion realiza o fabrica para ofrecer
al mercado y satisfacer determinada necesidad de los consumidores” (Arellano, 1999,
p. 149).

Fisher y Espejo definen al producto como: El conjunto de atributos tangibles e
intangibles que satisfacen una necesidad, deseos y expectativas.

Los servicios son actividades o beneficios intangibles que proporciona una
empresa para satisfacer las necesidades de los consumidores a cambio de dinero (M’
Almeida, 2016).

La oferta de este plan de negocio se ubica en la categoria de servicios dentro de
la clasificacion general de productos industriales, sub-categoria suministros y servicios,

tal como lo muestra la siguiente figura:
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SUMINISTROS

Y SERVICIOS

SUMINISTROS SERVICIOS

Articulos para S. De reparacion y

5. De asesoramiento
empresarial (legal,
publicitaria, gestion,
contables..)

Surtido para operacion reparacion y mantenimiento
(lubricantes, papeleria, mantenimiento
lapices, focos..) (pintura, clavos,

escobas..)

(limpieza ventanas,
reparacién equipo
computo...)

Figura 4. Segmentacion de Mercados.
Tomado de: Tutoria 2 Gerencia de Producto UIDE 2015-2016/ Ing. M. Almeida.

Marketing de servicios

Los servicios identificados como el producto que oferta una empresa deben ser
manejados bajo los mismos lineamientos generales, pero con caracteristicas,
actividades y estrategias especificas que les permitan generar un impacto efectivo en el
momento de la presentacion de la oferta.

En base a esta definicion las estrategias de marketing deben dirigirse
especificamente al concepto de servicios observando los siguientes puntos
determinantes:

e Los servicios son productos intangibles
e Las presentaciones de estos servicios se direccionan a negocios,
organizaciones sin fines de lucro, dependencias gubernamentales,

empresas publicas o privadas
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e El incremento en la oferta de servicio es provocado por el desarrollo de
la economia y el mejoramiento del nivel de vida

e Requieren una forma especial de hacer marketing, enfocado justamente a
la linea de servicios

e El marketing es empleado en las empresas de servicios para llegar a
posicionarse en el mercado metas

Tomado de: Tutoria 7 Gerencia de Producto UIDE 2015-2016/ M. Almeida.

Marketing mix de servicios

El disefio del producto-servicio, sus caracteristicas y beneficios deben estar
encaminados a la satisfaccion directa de las necesidades de los consumidores, la marca
jugara un papel fundamental para posicionarse en la mente de estos, la cual deberéa ser
solida y con caracteristicas diferenciadoras proyectando una imagen de alto nivel de
calidad.

Mientras la imagen que se proyecte sea de facil recordacion, agradable, con
simbolos sélidos que induzcan confianza, calidad y honradez, mas facil sera incursionar
en el mercado objetivo y generar clientes que vayan conformando una cartera de
referencia frente a nuevos y potenciales consumidores del servicio (M’ Almeida, 2016).

La estructura del mix marketing que manejaréa el plan de negocios para la
creacion de esta nueva empresa que ofertara servicios de marketing y ventas para
Pymes de la ciudad de Quito se guiara en la estructura que se maneja actualmente en
los estudios de mercadotecnia, en la misma se complementan a las cuatro P’s ya

conocidas, las personas, la presentacion y los procesos:
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Marketing de servicios

Proceso

Marketing

Mix
Presentac SERVICIOS

.. Promocion
ion

Producto
(servicio)

Figura 5. Mix Marketing de Servicios.
Tomado de: Tutoria 7 Gerencia de Producto UIDE 2015-2016/ M. Almeida.

e El precio se asocia y es un indicador de calidad, por lo tanto, debe tener
la flexibilidad de manejar diferentes tarifas en base a servicios
adicionales.

e Laplaza debe tener una ubicacion que brinde a los potenciales
consumidores comodidad para poder acceder a soporte y consultas, la
tecnologia y canales de comunicacién juegan un papel importante para

generar la imagen de inmediatez y altos estandares de calidad.
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e Lapromocion y publicidad debera enfocarse en las ventajas que les
brindara el servicio a los potenciales consumidores, se hara énfasis en la
calidad y eficiencia con la utilizacion del marketing directo.

e Las personas, refiriéndonos a los encargados del contacto directo con el
cliente deben entregar y proyectar en todo momento una actitud de
compromiso, confianza y conocimiento que busque sobrepasar en todo
momento las expectativas de los consumidores.

e La presentacion de todo lo tangible que rodea a la oferta influye
directamente en la percepcion del cliente sobre el servicio que se oferta o
brinda, esta debe mantener en todo momento la apariencia seriedad,
calidad, eficiencia, eficacia y seguridad.

e Ladefinicidn de proceso claros, sencillos y de facil manejo en la
prestacion del servicio ayudan a que el potencial consumidor pueda
tomar la decision de optar por este sin mayores complicaciones.

Por Gltimo, las empresas de servicios deben concentrar sus esfuerzos en
desarrollar y manejar un mix marketing basado en tres lineamientos principales:

e Incrementar la diferenciacion en el servicio

e Altos estandares de calidad en el servicio a brindarse

e Productividad del servicio

Diferenciacion del servicio

La diferenciacion del servicio como parte importante en este tipo de oferta juega
un papel fundamental para el éxito del negocio, los beneficios adicionales,
compromisos de cumplimiento de objetivos planteados, y el precio de la oferta seran la
Ilave que permita a esta nueva empresa poder competir en el mercado. En este plan de

negocios la mejor estrategia de ventas hasta obtener una cartera sélida de clientes
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evitando el ataque frontal de la competencia podria ser una estrategia de guerrillas,
incursionando en nichos de mercados desatendidos y con buen potencial de consumo
como son las Pymes de la ciudad de Quito.
Andlisis PESTEC, Macroentorno

Este analisis es una herramienta que nos ayuda a evaluar los factores externos
que afectan a la organizacion y que pueden influir directamente en el normal desarrollo
de sus actividades, se enfoca en los siguientes factores:

e Politico, como legislacion laboral, politicas econémicas del pais o
poblacién en la desarrolla sus actividades una empresa, impuestos, entre
otros.

e Econdmico, entre las principales encontramos; inflacion, desempleo,
tipo de cambio y tasas de intereses.

e Sociales como modas, tendencias y gustos en general del mercado.

e Tecnoldgico, refiriéndose al nivel de automatizacidn del mercado y el
desarrollo tecnoldgico de la poblacion.

e Ambientales, enfocandose en el impacto ambiental que genera la
actividad que desarrolla el negocio y la forma en la que este contrarresta
el mismo para el cuidado del medio en el que desarrolla.

e Competitividad, refiriéndose a la competencia a la que se enfrente la
empresa y como esta afecta a sus actividades diarias.

“El macroentorno esta compuesto por una serie de fuerzas generales que afectan
no solo a la empresa sino también, a las fuerzas del microentorno, a menudo se emplean
las siglas PEST para referirse al macroentorno de la empresa” Baena, Gracia y

Veronica (2011).
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El andlisis de estos factores nos permite saber las posibilidades reales de éxito
que puede tener la empresa en un nicho de mercado especifico, nos ayuda a determinar
los riesgos a los que se puede enfrentar la organizacion y determinar si cuenta con los
recursos necesarios para hacerlos frente.

Anélisis del Microentorno

Para desarrollar el analisis del microentorno que rodea y afecta a la organizacion
debemos valernos de la herramienta desarrollada por Michael Porter llamada “Las 5
fuerzas de Porter” la misma que define como:

“Modelo de gran influencia de Porter con el cual se evalta la competencia en
cualquier industria analizando su estructura. Este modelo explica las diferencias
grandes y sostenidas de la rentabilidad entre las industrias. El analisis de las cinco
fuerzas constituye el primer paso en la reflexion acerca de la estrategia, de la manera de
modificar las fuerzas a nuestro favor y determinar dénde establecer un posicionamiento
Unico” J* Magretta (2014).

NEGOCIACION

DE
PROVEEDORES

(Fuerza 2)

RIVALIDAD

AMENAZA DE ENTRE

NUEVOS
COMPETIDORES

(Fuerza 3)

EXISTENTES
(Fuerza 5)

PODER DE
NEGOCIACION
DE CLIENTES

(Fuerza 1)

Figura 6. Cinco Fuerzas de Porter.
Tomado de: http://ctcalidad.blogspot.com/2016/08/las-5-fuerzas-de-porter-estrategia.html.
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Cadena de Valor

Kotler y Porter (2001), definen a la cadena de valor como: “un conjunto de
actividades que se llevan a cabo para disefiar, producir, vender, entregar y apoyar su
producto. La cadena de valor identifica a nueve actividades con importancia estratégica

que crean valor y costo en un negocio dado”:

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

| |
ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS
| |

I |
DESARROLLO TECNOLOGICO
| |

| |
ABASTECIMIENTO

M'Tl\'lDADES{
DE APOYO

LOGISTICA | OPERACIONES | LOGISTICA MERCADOTECNIA  SERVICIO
INTERNA EXTERNA Y VENTAS

e —————————

v
ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 7. Cadena de Valor.
Tomado de: Kotler P., 2001.
Las actividades primarias comprenden:
e Operaciones
e Marketing y ventas
e Servicios
Las actividades secundarias comprenden:
e Compras
e Desarrollo de tecnologia

e Administracion de recursos
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e Infraestructura de la empresa

Fuente: (Kotler, 2001).
Anélisis FODA

Este analisis se enfoca en identificar las fuerzas y debilidades internas de las
empresas para aprovechar las oportunidades externas que brinda el mercado en el que
se desarrollan, y adicionalmente buscar estrategias que les permitan sortear o
contrarrestar las amenazas externas a las que se enfrentan las organizaciones.

Segun Kotler y Armstrong (2008), el analisis FODA es una herramienta que
permite analizar la situacion interna y externa de la organizacion, ayudando a potenciar
las cosas que se estan haciendo bien y corregir aquellas en las que se esta teniendo

problemas.

/ Fortalezas \ (

Debilidades
Capacidades internas Lo .
. Limitaciones internas
recursos, y factores factores
circunstanciales L

circunstanciales
negativos que pueden
interferir con el
desempefio de la
empresa

positivos que pueden

ayudar a la comparniia
a atender a sus

clientes y a alcanzar

\ sus objetivos /
4 N\ I

Oportunidades Amenazas
Factores favorables o
tendencias presentes Factores externos
en el entorno externo desfavorables o
que la compafiia tendencias que
puede explotar y pueden producir
aprovechar desafios en el
desempefo

N N _/

Figura 8. Analisis FODA.
Tomado de: Fundamentos de marketing, Kotler P. y Armstrong G., 2008.
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Pymes en el Ecuador

la gran importancia y desarrollo que actualmente tienen las Pymes en nuestro
pais ha generado la vision de desarrollar este plan de negocios el mismo que busca
crear una empresa que explote una oportunidad que se observa en el mercado actual
ubicado en las empresas PYMES de la ciudad de Quito, el desarrollo de las ciencias
comerciales en los campos del marketing, promocion, publicidad y ventas para hacer
rentable un negocio, crea la necesidad en este tipo de empresas de buscar formas de
comunicar los beneficios de sus productos y servicios a los consumidores para lo cual
utilizan sus propios medios e iniciativa, generalmente este proceso dura poco tiempo y
las empresas caen en el conformismo de seguir esperando en que lleguen los clientes
frecuentes y que estos les ayuden a atraer nuevos prospectos o referidos que les
permitan mantenerse en el mercado, quizas esta sea una de las tantas causas por las
cuales muchos negocios cierran.

Esta nueva empresa ofertara servicios de asesoramiento e implementacion de
estrategias de marketing y ventas para empresas PYMES como un aliado comercial y
una herramienta por medio de la cual las empresas medianas y pequefios negocios,
puedan generar un nimero importante de ventas promocionando de forma paralela su
imagen y posicionandola fuertemente dentro de su nicho de mercado estratégico.

Existen empresas en nuestro medio que ofertan servicios de manejo de imagen,
publicidad, desarrollo de estrategias comerciales y aplicacion de canales de venta como
Telemercadeo, mailing, e-mailing, cuponeo, etc., que pueden ser de mucha ayuda para
lograr los objetivos comerciales de estos clientes, pero generalmente el apoyo dura
mientras el cliente tiene posibilidades de pagar el servicio, no se quedan con ellos para

ver si el cliente tiene o0 no éxito con la aplicacion de las estrategias y herramientas
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ofertadas, ese es justamente el diferenciador en el que se enfocara la propuesta
comercial de este plan de negocio.
Situacion General del Sector

En el presente analisis situacional debemos tomar en cuenta dos aspectos
importantes que afectaran el desarrollo de las actividades empresariales y comerciales
de esta nueva empresa y su oferta de servicios; el primero sobre la oferta actual de
servicios de marketing y ventas para PYMES existente en el mercado de la ciudad de
Quito, el segundo en la situacién actual del mercado laboral y la oferta de servicios de
colocacion de servicios profesionales con el manejo de aplicaciones digitales.

Otro aspecto de fundamental importancia es el beneficio que les brinda a las
empresas en general la aplicacion de estrategias de marketing y ventas en el desarrollo
de sus actividades comerciales, solo la estructuracion de un proyecto y su aplicacion
formal podra garantizar el éxito y mantenimiento en el tiempo de cualquier negocio.
Porqgué se Dirige el Proyecto a las Empresas Pymes de la Ciudad de Quito

Las pymes se injertan profundamente en la sociedad, desarrollan su ciclo vital
dentro de ella y su influencia en su sostenimiento y prosperidad es determinante.
(Tundidor, Diaz, Alberto. Como innovar en las pymes: manual de mejora a través de la
innovacion, Marge Books, 2015).

Las pymes por lo general son agiles, certeras, flexibles, resistentes, rapidas y
eficaces. ¢Por qué? En su definicion se encuentra la respuesta: por su pequefio tamafio,
por su fragilidad en el mercado, deben poner en juego todas sus habilidades para
esquivar los baches del camino y aprovechar las oportunidades. (Tundidor, Diaz,
Alberto. Como innovar en las pymes: manual de mejora a través de la innovacion,

Marge Books, 2015).
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Situacion Actual de las PYMES en el Ecuador

En la actualidad las micro, pequefias y medianas empresas ocupan un espacio de
fundamental importancia en el desarrollo del plan econémico gubernamental
ecuatoriano, asi lo afirma la publicacion de la FLACSO Ecuador y MIPRO titulada
Estudios industriales de la micro, pequefia y mediana empresa, en la que se resalta que;
“La propuesta planteada denominada “Hacia un nuevo modo de generacion de
riqueza y re-distribucion para el Buen Vivir” (SENPLADES, 2009), establece cuatro
fases de la nueva estrategia de acumulacion y re-distribucion en el largo plazo.”
(Estudios industriales de la micro, pequefia y mediana empresa, 2006, pag.18).

El apoyo gubernamental a la generacion de nuevas empresas ubicadas en este
grupo permitira el fortalecimiento de la economia nacional al igual que la generacion de
empleo y por ende la elevacion de la calidad de vida en el Ecuador, pero no todo se
trata de apoyar con capital econémico a los pequefios y medianos emprendedores
quienes requieren a mas de capacitacion sobre temas de produccién, un fuerte y eficaz
asesoramiento sobre el manejo de estrategias en marketing y ventas para lograr
comercializar efectivamente sus productos y servicios, generando las utilidades que les
permitan mantenerse en el mercado y crecer a corto, mediano y largo plazo.

Situacion Actual del Mercado Laboral Ecuatoriano

En los ultimos afios el desempleo en el Ecuador se ha incrementado debido a la
crisis econémica mundial, local y a los Gltimos desastres naturales acaecidos en el pais,
segun los datos reportados por el INEC a junio del 2016 la tasa de desempleo nacional
se ubicd en el 5,30% y la tasa desempleo en la zonas urbanas es del 6,70%, el nicho de
mercado especifico donde se concentrarad nuestro esfuerzo comercial con la red
colaborativa de servicios profesionales sera la ciudad de Quito donde se registra una

tasa desempleo del 7,1%.
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En base a este contexto general de la situacion del mercado se efectla al
andlisis del macro y micro entorno en el que se ubicara el presente plan de negocios, la
determinacion de este andlisis se basa en los conceptos de la teoria PESTEC.

La Responsabilidad Social

“El caracter social de la actividad econémica exige que la empresa esté
obligada para con el bien comun de la comunidad en la que desenvuelve sus
actividades” (H’ Martinez, 2010, p. 27).

Como complemento a este concepto se define una nueva interpretacién del
significado de responsabilidad social la cual indica que la que la riqueza no solo se
concentra en los bienes materiales y tangibles, pues su espectro se amplia a los bienes
intangibles como la informacién, reputacion organizacional, imagen corporativa, know
how y sobre todo la fidelizacion de sus clientes como el mercado cautivo de
consumidores, por tal motivo el valor agregado en la oferta de servicios se vuelve una
parte fundamental de las empresas modernas (H” Martinez, 2010, p. 29).

Tomando en cuenta estos conceptos que formaran parte de los principios
organizacionales del modelo negocios para la creacion de esta nueva empresa, dentro
de la oferta y como un valor agregado se pondra a disposicién de los consumidores de
este servicio sin costo alguno una App de red colaborativa de servicios profesionales, la
cual buscara convertirse en un mecanismo por medio del cual los clientes puedan
encontrar mano de obra calificada para sus negocios, y adicionalmente transferirla a sus
clientes y empleados como una ayuda para la disminucion del desempleo en la ciudad
de Quito.

Resumen
En este capitulo analizamos el marco en el que se desarrollara el nuevo negocio

y la situacion actual del mercado de las Pymes en nuestro pais, las oportunidades de
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Ilegar a aquellas empresas que estan ubicadas en la ciudad de Quito con una oferta
atractivamente economica, beneficiosa desde el punto de vista empresarial, importante
cuando hablamos de la posibilidad de generar ingresos por medio un nuevo canal de
ventas y acompafiada de un servicio a la sociedad al aplicar la utilizacion de una red
colaborativa de servicios profesionales por medio de la cual los clientes actuales y
futuros de las empresas que contratan la oferta pueden ayudar a disminuir el desempleo

en nuestra ciudad.
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Tal como se ha mencionado en el capitulo anterior, las empresas deben conocer

y determinar claramente las fuerzas internas y externas del entorno en el que

desarrollaran sus actividades comerciales para poder disefiar estrategias y plantear

objetivos que les permitan convivir con los factores que afectaran el giro de negocio.

Para el presente plan de negocios se ubican los siguientes factores:

Tabla 2

Factor Politico SMSAU: 4.25

Tasa de desempleo en el Ecuador Oportunidad Nivel alto
Cambios en las politicas laborales Amenaza Nivel alto
Politicas crediticias bancarias Amenaza Nivel medio
Politicas gubernamentales de apoyo a Oportunidad Nivel alto
PYMES en Ecuador

Tabla 3

Factor Econdmico SMSAU: 4.25

Tasa de financiamiento para nuevos Amenaza Nivel medio
emprendimientos en el area de servicios

Costo de inversion en infraestructura de la Amenaza Nivel alto
empresa

Costo de inversion tecnoldgica para el Amenaza Nivel alto
soporte comercial

Ventas a generarse por el servicio a Oportunidad Nivel alto

ofertarse




Tabla 4

Factor Social SMSAU: 4.75
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Aumento de la busqueda de nuevas
fuentes de ingresos econémicos no
formales

Aumento de la utilizacion de tecnologia
para el desarrollo de las actividades de la
sociedad ecuatoriana

Auge en la importancia de la utilizacion 5

de herramientas formales de mercadeo
para generacion de ventas de p/s a todo
nivel

Las PYMES buscan servicios de alto 4

nivel al menor costo posible de inversion

Oportunidad

Oportunidad

Oportunidad

Amenaza

Nivel alto

Nivel alto

Nivel alto

Nivel alto

Tabla 5

Factor Tecnoldgico SMSAU: 4.25

Desarrollo de las TICS para negocios 5

Innovacion en redes sociales para 4
desarrollo de negocios

Basta informacion digital para la 4
estructuracion de modelos de negocios

para todo tipo de empresa

Desarrollo, mejora y perfeccionamiento 4
de nuevos canales de ventas con

estrategias mercadologicas-comerciales
BTL

Oportunidad

Oportunidad

Oportunidad

Oportunidad

Nivel medio

Nivel alto

Nivel medio

Nivel alto

Tabla 6

Resumen PESTEC SMSAU

FACTOR PORCENTAJE
Politico 4.25
Econémico 4.25
Social 4,75
Tecnoldgico 4.25
Ecologico 0.00

Ecologico 0.00
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Analisis PESTEC

Politico
5

45
4

3,5
E!

Cultural 25 Econdmico

p)

1,5
1

0,5
0

Ecolégico

Tecnoldgico

Figura 9. Resultado Gréafico del Anélisis PESTEC SMSAU.
Adaptado de: Matriz Plan Estratégico, UIDE 2017, Ing. C. Davila.
Micro Entorno

Para el desarrollo de identificacion de los factores que afectan el micro entorno
de la nueva empresa utilizamos la teoria de las 5 fuerzas de Porter y su aplicacién en el
proyecto lo efectuamos por medio de la creacion de la Matriz EFI que nos ayudaré a
identificar donde se deben enfocar los esfuerzos para desarrollar estrategias que nos
permitan potenciar las fortalezas y aprovechar las oportunidades que nos brinda el
mercado, trabajando también en generar barreras que eviten que las amenazas puedan
debilitar a la organizacion por medio de las debilidades que a futuro deben irse

disminuyendo.
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Figura 10. Matriz POAM de la empresa SMSAU.
Adaptado de: Matriz Plan Estratégico, UIDE 2018, Ing. C. Davila.



Complemento de estrategias a desarrollar a raiz de la matriz POAM

Con la ayuda de esta matriz y en base a los resultados obtenidos luego de la
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tabulacion y dimension de las amenazas y oportunidades que se podrian presentar en el

mercado en el momento de incursionar en el mismo, el presente plan de negocios
podria desarrollar las siguientes estrategias:
Tabla 7

Definicion 5 Fuerzas de Porter para disefio de estrategias de la empresa SMSAU

Nuevos Entrantes

Las barreras de entradas son altas, la estrategia debe estar centrada en la

diferenciacion de precio, servicio y garantia de resultados comerciales.

Proveedores

Los proveedores principales del negocio seran aquellas empresas nos brindaran el
servicio y soporte tecnoldgico para el desarrollo de las actividades comerciales:

1.- Empresas de servicios de telecomunicaciones

2.- Empresas de servicios de internet y plataformas digitales

3.- Empresas de desarrollo de software para manejo de bases de datos, plataformas
colaborativas y redes sociales

4.- Imprentas y medios de comunicaciones masivas (radio, television, prensa y
revistas)

Competencia

Existe alto nivel de competencia en la oferta de servicios de consultaria y apoyo
para desarrollo de proyectos de marketing y ventas, al igual que portales de
colocacion de personal para ofertas laborales formales y con relacion de
dependencia en la ciudad de Quito

Clientes

El nicho de mercado especifico esta ubicado en:

1. Empresas PYMES de la ciudad de Quito.

2. Personas en situacion de desempleo en la ciudad de Quito (tasa de desempleo
de 7,01%) aproximadamente 177,500 personas, de las cuales 5,990 tienen acceso a
teléfonos digitales y computadoras para el manejo de la aplicacion colaborativa de
servicios profesionales.
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Sustitutos

Servicios ofertados por Agencias de Publicidad. Empresas consultoras

comerciales. Consultores comerciales particulares. Empresas que ofertan servicios

de Telemarketing.

Cadena de Valor EFI

“Speed Marketing & Services AU” basara el desarrollo de sus actividades

dentro del marco de la siguiente cadena de valor:

CADENA DE VALOR

I
W W
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Marketing de ventas
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Figura 11. Cadena de Valor de la empresa SMSAU.
Adaptado de: Matriz Plan Estratégico, UIDE 2018, Ing. C. Davila.
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Anélisis de Mercado
“Speed Marketing & Services AU” pondra a disposicion de empresas y
negocios Pymes el asesoramiento necesario para la aplicacion de estrategias
comerciales que les permita mejorar y potenciar su oferta de productos y servicios en
sus nichos de mercados especificos, el asesoramiento se complementara con la
utilizacion de un Call center que les permitira generar un nimero de ventas importantes
por un espacio de tres meses, actividad que apuntalara el desarrollo de nuevas ofertas y
servicios del negocio.
Definicion del producto y servicios complementarios
El producto en si es un programa de asesoramiento comercial conformado por
los siguientes servicios:
e Andlisis situacional de la empresa y la oferta (producto/servicio) del
cliente
e Determinacion de las caracteristicas diferenciadoras del
producto/servicio que oferta el cliente
e Determinacién y medicion del mercado cautivo, potencial y especifico
del cliente
e Ubicacion, analisis, determinacion y medicién del impacto que la
competencia directa e indirecta genera en el negocio
e Desarrollo del plan de marketing y ventas (Mix Marketing) que le
permita explotar las caracteristicas diferenciadoras de sus
productos/servicios
e Seleccion de la estrategia a implementar en base a definicion de mix

marketing del negocio
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e Lanzamiento de camparia comercial por medio de los siguientes canales
de venta; Call center, herramientas digitales y BTL s (en base a la
capacidad econdmica del cliente)

e Como servicio complementario gratuito para los clientes cautivos del
negocio se pondra a su disposicion la red colaborativa (Clis’s) la cual
busca ayudar a los usuarios a ofertar sus conocimientos a otros que los
puedan necesitar, convirtiéndose en una opcion de generar ingresos
adicionales, posibilidades de empleo para quienes no lo tengan o
contratacion de mano de obra directa

Valoracion econémica de la oferta

El servicio ofertado por “Speed Marketing & Services AU” busca mostrarse
como una opcidn no costosa y accesible para todo tipo de empresa considerada como
Pymes, adicionalmente generar relaciones a largo plazo en la que se puedan desarrollar
nuevos proyectos comerciales.

En base a la investigacion realizada en el mercado nacional sobre oferta de
servicios que podrian considerarse como sustitutos a la oferta de la empresa que se
creard en este plan de negocio, los valores por asesoramientos de marketing y ventas
oscilan entre $200,00 y $3.000,00 ddlares aproximadamente, el costo depende mucho
del trabajo que se desarrollara y su incremento depende directamente del requerimiento
del cliente en cuanto a disefio y creatividad.

Los valores antes mencionados se obtienen de un sondeo efectuado a un total de
42 empresas entre las que se encuentran consultores particulares, empresas constituidas
legalmente para asesoria en servicios de marketing y ventas, y Agencias de Publicidad
como VIP Publicidad, Tresesenta, Ariadna CG, Publimedios, Innovacion de marca,

Lobo publicidad, Expertis comunicaciones, entre otras.
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El segundo factor que se tomara en cuenta para la determinacion del precio de la
oferta es la capacidad de atencion de clientes por parte de la nueva empresa, tomando
en cuenta que contara con un solo consultor durante los tres primeros afios de actividad
comercial, el nimero maximo de clientes a quienes se podré atender satisfactoriamente
entre un minimo cuatro clientes en un escenario pesimista y treinta y un clientes en un
escenario optimista.

El tercer factor que se tomaria en cuenta para esta valoracion de la oferta seria la
inversion efectuada y la recuperacion de la misma, tomando en cuenta las dos
anteriores, el valor que se determinaria como P.V.P. de este servicio se ubicaria en una

inversion de $250 ddlares por mes y por cliente.

Paquete basico (solo redes
sociales): $ 200

Figura 12. Empresa Reserval Studio.
Tomado de: (http://reversalstudio.com/contacto/).
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Determinacién del precio del servicio ofertado

El servicio ofertado por “Speed Marketing & Services AU” busca mostrarse
como una opcidn no costosa y accesible para todo tipo de empresa considerada como
Pymes, adicionalmente generar relaciones a largo plazo en la que se puedan desarrollar
nuevos proyectos comerciales.

En base a la investigacion realizada en el mercado nacional sobre la oferta de
servicios de consultoria comercial, los factores de capacidad instalada y recuperacion
de inversion, la oferta de “Speed Marketing & Services AU” se ubicara en los
siguientes rubros:

e Contrato minimo de servicios por el espacio de tres meses
e Servicio de asesoramiento de marketing y ventas: $250,00 dolares
mensuales
e Canal de ventas (Call center) manejado en base a comision del 35%
sobre el monto de las ventas efectivas realizadas
¢ Red colaborativa de servicios profesionales (bonificacién)
Mercado objetivo al que se dirigira el servicio

El servicio de “Speed Marketing & Services AU” se enfocard inicialmente a
explotar el mercado de las empresas Pymes de la ciudad de Quito, esta decision se
sustenta principalmente en que la inversion inicial para la constitucion de la empresa,
infraestructura fisica, contratacion de colaboradores y los servicios que se ofertaran es
limitada y por el momento solo permite atender a clientes dentro de esta ciudad.

Herramientas que se utilizaran para la promocion del servicio

Las actividades que se desarrollaran para la promocion del servicio propuesto en

este plan de negocios se enmarcaran en las siguientes actividades y herramientas:
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e Marketing digital; manejo de herramientas tecnoldgicas que iniciara con
la creacion de la pagina web y las suscripciones a las principales redes
sociales de nuestro medio

e Acuerdos de promocion comercial con la Camara de Pequefios
Industriales de Pichincha (CAPEIPI), Camara de Comercio de Quito
(CCQ), Oficina Comercial Espariola y entidades financieras que manejen
productos especificos para Pymes como la Corporacion Financiera
Nacional (CFN).

e Promocion directa por medio de e-mailing a la base de datos corporativa
que posee actualmente “Speed Marketing & Services AU” como parte
de su capital inicial de trabajo

Investigacion de Mercado

El desarrollo de este plan de negocio busca crear una empresa que explote una
oportunidad que se observa en el mercado actual ubicado en las empresas PYMES de la
ciudad de Quito, el desarrollo de las ciencias comerciales en los campos del marketing,
promocion, publicidad y ventas para hacer rentable un negocio, crea la necesidad en
este tipo de empresas de buscar formas de comunicar los beneficios de sus productos y
servicios a los consumidores para lo cual utilizan sus propios medios e iniciativa,
generalmente este proceso dura poco tiempo y las empresas caen en el conformismo de
seguir esperando en que lleguen los clientes frecuentes y que estos les ayuden a atraer
nuevos prospectos o referidos que les permitan mantenerse en el mercado, quizas esta
sea una de las tantas causas por las cuales muchos negocios cierran.

Esta nueva empresa ofertara servicios de asesoramiento e implementacion de
estrategias de marketing y ventas para empresas PYMES como un aliado comercial y

una herramienta por medio de la cual las empresas medianas y pequefnos negocios,
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puedan generar un numero importante de ventas promocionando de forma paralela su
imagen y posicionandola fuertemente dentro de su nicho de mercado estratégico.

Existen empresas en nuestro medio que ofertan servicios de manejo de imagen,
publicidad, desarrollo de estrategias comerciales y aplicacion de canales de venta como
Telemercadeo, mailing, e-mailing, cuponeo, etc., que pueden ser de mucha ayuda para
lograr los objetivos comerciales de estos clientes, pero generalmente el apoyo dura
mientras el cliente tiene posibilidades de pagar el servicio, no se quedan con ellos para
ver si el cliente tiene 0 no éxito con la aplicacion de las estrategias y herramientas
ofertadas, ese es justamente el diferenciador en el que se enfocara la propuesta
comercial de este plan de negocio.

Metodologia

La metodologia utilizada para la investigacion de mercado es de tipo
cuantitativa ya que maneja datos numéricos de fuentes gubernamentales,
principalmente del INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos), adicionalmente
informacion proveniente de buscadores de sitios en internet (Google) en los cuales se
promocionan las distintas empresas ecuatorianas que ofertan los servicios de
asesoramiento, canales de venta, capacitacion y desarrollo de proyectos de marketing a
nivel nacional.

La herramienta utilizada para recolectar, analizar, justificar, medir y hacer un
seguimiento de las estrategias que se desarrollen a partir de los datos obtenidos es la
encuesta, la misma que se dirigira a empresas y negocios Pymes del sector norte de la
ciudad de Quito, definiendo a este sector como el nicho de mercado objetivo inicial

debido a que en este sector se ubicara el centro de operaciones de esta nueva empresa.



Anélisis de la competencia

Existe un alto nivel de competencia en la oferta de servicios de consultaria y
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desarrollo de proyectos de marketing y publicidad, al igual que portales de colocacion

de personal para ofertas laborales formales y con relacion de dependencia en la ciudad

de Quito, dentro de estos se ha podido identificar a los siguientes como los més

importantes:

Redes Sociales

$200 uerss

Plan Light

+ Manejo de 2 redes sociales

+ Disefio y desarrollo de 2 post
semanales

+ Disefio de portada mensual

+ Reporte mensual de los resultados

obtenidos

$280 e

Plan Medium

+ Manejo de 2 redes sociales

 Disefioy desarrollo de 3 post
semanales

+ Disefio de portada mensual
+ Campafia promocional.
Mayor visibilidad garantizada!

+ Reporte mensual de los resultados
obtenidos

Figura 13. Empresa Reserval Studio.
Tomado de: (http://reversalstudio.com/contacto/).

R

Programa Intensivo de
Aceleracion de Ventas

Coaching y consultoria
para el desarrollo de
ecosistemas de venta

Conoce mas

Gestion efectiva de
conversion a venta

Implantamos procesos
de conversiony CRM
para generar ventas

Coémo lo hacemos:

-

Conoce mas

Figura 14. Empresa Hiperestrategia.
Tomado de: (https://www.hiperestrategia.com/inbound-marketing-ecuador-agencia-
de-inbound-marketing-en-ecuador).

Atraccion de trafico de
Potenciales Clientes

Planes y campanas de
contenido, pauta y
mineria de datos

Conoce mas

$320 e

Plan Bold

+ Manejo de 3 redes sociales

v Disefio y desarrollo de 5 post
semanales

+ Disefio de portada mensual
v Camparia promocional.
Mayor visibilidad garantizada!

+ Reporte mensual de los resultados
obtenidos

|
:‘ic
Innovacion Comercial
El paquete completo

Planes enterprise
de atraccion de trafico,
conversion, cierre
y fidelizacion.

Conoce mas
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.Como trabajamos en Céntrico Digital?
Nuestro trabajo se organiza en cuatro tareas.

U G 3

Estrategia Analisis Metodologia Disefio
Inbound Marketing de Big Data de Growth Hacking y Creatividad

‘ saber mas ‘ ‘ saber mas ‘ ‘ saber mas ‘ saber mas

Figura 15. Empresa Centricodigital.
Tomado de: (https://centricodigital.com/#desc-halfbg-text-btn-2).

SOMOS ESPECIALISTAS EN:

« NeuroMarketing, NeuroPublicidad,
NeuroVentas, @
« Creacion de paginas web que venden

« Capacitaciones, Charlas, Talleres, Servicio al Crecimiento
cliente Empresarial
« Posicionamiento web

Contactanos ahora mismo:

Figura 16. Empresa Crecimiento Empresarial.

Tomado de: (https://crecimiento-empresarial.com/consultoria-de-pymes-quito/.
Existen varias otras opciones en el mercado que ofertan servicios de desarrollo

de estrategias comerciales que incluyen manejo de marketing y canales de venta, la

caracteristica particular en todas estas ofertas es que su portafolio de servicios esta

orientado a encargarse del manejo de la imagen y comercializacién de los productos y
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servicios de sus clientes, mas no se enfocan en ensefiarles a las pequefias y medianas
empresas como deben implementar estas herramientas, ponerlas en practica, efectuar
acciones correctivas y perfeccionar sus actividades comerciales hasta llegar a tener
utilidades importantes con un acompafiamiento personalizado y de baja inversion. Ese
es justamente el objetivo final de la creacidn de esta nueva empresa.

Anélisis de potenciales consumidores

Tomando en cuenta que los servicios que se pretende ofertar generalmente se
presentan como de alto nivel de especialidad y utilizacion tecnol6gica, el acceso podria
mostrarse como restringido para aquellas empresas y actividades comerciales que no
tienen posibilidades de hacer inversiones importantes para rentabilizar sus negocios, de
tal forma que los competidores identificados se enfocaran en el segmento de empresas
medianas y grandes para captar a sus potenciales clientes.

La estrategia definitivamente sera de guerrilla y enfocada en el segmento
PYMES de la ciudad de Quito dado el alto nimero de empresas ubicadas en este
segmento empresarial bajo los siguientes sustentos y justificaciones:

En el Ecuador para el 2016 se han identificado 19 actividades econdmicas con
un registro de 843.754 empresas, segun los datos del Directorio de Empresas y
Establecimientos publicado por el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos)
el cual es alimentado directamente por el SRI, IESS y MINEDUC.

Los datos que se utilizan para la determinacion de este mercado potencia
corresponden a la informacion oficial de las instituciones publicas que manejan estos
datos estadisticos, no se ha utilizado la informacién del 2017 puesto que sigue
manteniendo variaciones en cuanto los nimeros de creacion y desaparicion de empresas
PYMES en el Ecuador, lo que la convierte en un dato menos fiable para esta

investigacion.
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Nimeso de Empresas por Tamafo de Empresa '

Tamafio de Empresa

Microempresa
Pequsfia empresa
Median smpresa A
Medians smpresa B
Grande empress
Total

Bz Pk a4 205 mé
671037 TaEn s 4613 763,638
£3.328 65.00 68250 66,360 63,400
1130 1483 g0 833 1703
4863 525 5445 543 §143
3554 Ik 4108 4095 3863
T4 B26.604 B0 ESE835 ]

Tamano de empresa
Microempresa
Pequeiia empresa
Mediana empresa A
Mediana empresa B
(Grands empresa

Q Evolucidn del ndmero de empresas por Tamafio de Empresa
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Figura 17. Indicadores Empresariales Nacionales.
Tomado de: (http://www.ecuadorencifras.gob.ec/estadisticas/, ultima visualizacién 07/2018).

Proporcion del ndmero de Empresas por Tamafio de Empresa

100%

B0%

.,

mi

Microempresa

Pequena emp

Mediana emp

Mediana emp

Grande empr..,
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Figura 18. Nimero de Empresas / Tamafio de Empresas.
Tomado de: (http://www.ecuadorencifras.gob.ec/estadisticas/, Gltima visualizacion

07/2018).
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De acuerdo a la informacion presentada por el portal “Ecuador en Cifras” en su
segmento “Produccion 2016 (http://produccion.ecuadorencifras.gob.ec), de las
843.745 empresas registradas en ese afio, el 90,5% son microempresas con ventas
anuales menores a 100 mil dolares y entre uno y nueve empleados; le sigue la pequefia
empresa con el 7,5% y ventas anuales entre 100.001 a 1°000.000 entre 10 y 49
funcionarios, siendo la provincia del Pichincha la que present6 la mayor concentracion
de ventas con el 44.8%, seguida de Guayas con el 32,6%, Azuay con el 5,1%, Manabi
con el 3,3% y la provincia del Oro con3,0%, lo que refuerza la propuesta de este plan
de negocio al enfocar el inicio de sus actividades en el nicho de mercado de la ciudad
de Quito.

En base a la justificacion numérica del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC) y el portal Ecuador en Cifras sobre la existencia de 843.745 empresas
registradas en el 2016, determinaremos nuestro nicho de mercado en 12.023 empresas.
Tabla 8

Empresas ecuatorianas registradas en el 2016

Empresas en Ecuador Empresas en Quito Empresas con montos de venta entre 100
mil y 1 millén de USD.
19% 7.50%
843.745 160.312 12.023

Luego de determinar el nicho de mercado al que enfocaremos nuestras
actividades comerciales debemos determinar el nivel de aceptacion de la oferta por
parte de estas empresas recolectando sus opiniones, inquietudes y necesidades como
fuente primaria de esta investigacion de mercado.

El método que se utilizara para determinar esta aceptacion sera el cuantitativo,
apalancado en una encuesta que permitird conocer de mejor forma al nicho de mercado

especifico para esta oferta de servicios:



Tabla 9

Formato de encuesta investigacion de mercado
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CONSULTA OPCIONES
Servicios Servicios
tangibles Intangibles
1 Cual es su linea de negocio
Si No
2 Tiene totalmente definido su producto
estrella
Digital ~ Medios
Digital propio 9 masivos No utiliza
externo o
tradicionales
Qué medios utiliza para la promocion y
publicidad de sus productos o servicios
Si No
4 Tiene algun canal externo de ventas
Si No
5 Ha desarrollado o posee un plan de
marketing
Si No

Si tuviera la posibilidad de contratar un
servicio externo que le ayude a
6 incrementar sus ventas con un precio
accesible, acompafiamiento permanente
y garantia de resultados lo contrataria

Las preguntas que conforman la encuesta estan orientadas a determinar el nicho

de mercado especifico y las necesidades que este tiene en relacion a la aplicacion de

herramientas de marketing y ventas, y de esta forma ver la factibilidad de presentar la

oferta de servicios del presente plan de negocios.

Las interrogantes planteadas buscan identificar los siguientes aspectos

fundamentales para el desarrollo de la oferta de servicios:

e Pregunta uno, informacion para la orientacion de la oferta de servicios.



48

e Pregunta dos, informacion para la orientacién de la oferta de servicios.
e Pregunta tres, informacion para la determinacion de mix promocional.
e Pregunta cuatro, informacion para oferta de Telemercadeo (call center).
e Pregunta cinco, informacion para la orientacion de la oferta de servicios.
e Pregunta seis, informacion prioritaria para determinar si los servicios
que ofertara esta nueva empresa son requeridos por un nicho de mercado
especifico y el tamafio del mismo.
Datos obtenidos en el desarrollo de la encuesta
Los resultados obtenidos en la aplicacion de la encuesta como herramienta para
determinar el mercado meta de este plan de negocios se han efectuado en base a la

formula general para el célculo de la demanda:

Determinacion del tamafio de la muestra

Tamaiio de la Muestra,
= Formula:
Poblacion finita: n = Z*p * g N f e?(N-1) + Zip*q

= Donde:
n = tamano de la muestra.
N= Poblacion o universo,
= nivel de confianza.
p = probabilidad a favor.
q = probabilidad en contra.
e = @rror muestral.

Figura 19. Determinacion del tamafio de la muestra.
Tomado de: (http://normasapa.net/formula-muestra-poblacion/).

La aplicacion de formula general para la encuesta planteada en el presente plan
de negocios maneja los siguientes valores de calculo:
e N=12.123

o 7=2



e p=05
e =05
e i=01
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Luego de la aplicacion de la formula el resultado del tamafio de la muestra que

se debe manejar en la encuesta del presente proyecto es de n = 99,109.

Los resultados obtenidos de la encuesta realizada son los siguientes:

Tabla 10

Resultados de encuesta investigacion de mercado

CONSULTA OPCIONES
Servicios  Servicios
tangibles  Intangibles
1 Cual es su linea de negocio 58 41
Si No
2 Tiene totalmente definido su producto 87 12
estrella
- . Medios
D|g|t_al Digital masivos No utiliza
propio externo O
tradicionales
Qué _m_edlos utiliza para la promocion y 6 19 5 29
publicidad de sus productos o servicios
Si No
4 Tiene algin canal externo de ventas 21 78 79%
Si No
5 Ha desarrollado o posee un plan de 68 31
marketing
Si No
Si tuviera la posibilidad de contratar un
servicio externo que le ayude a
6 incrementar sus ventas con un precio 78 21 79%

accesible, acompafiamiento permanente y
garantia de resultados lo contrataria
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Proyeccion Estimada de la Demanda.

Mercado potencial: 12.123 empresas Pymes en la ciudad de Quito que
cumplen con el requerimiento de mantener ingresos por concepto de ventas entre 100
mil y 1 millon de ddlares anuales segun datos INEC (Ref. Punto 3.5.3 pag. 65).

Mercado disponible: Segun la encuesta realizada y los resultados de los puntos
3, 4,5y 6 que nos dan un promedio del 66%, 8.001 empresas se ajustarian al perfil de
deseo de la oferta y posibilidad de compra.

Mercado efectivo: En base a los resultados obtenidos en la pregunta 9, 79% de
las empresas Pymes de la ciudad de Quito estarian interesadas en la oferta del servicio
propuesto en el presente plan de negocios, esto significa que el nicho de mercado
estaria conformado por 9.577 empresas.

Demanda futura: Se estima que la oferta futura de servicios podria cubrir el
60% de la demanda, es decir; 5.746 empresas.

Demanda insatisfecha: En base al punto anterior se estima que el 40% restante
del nicho de mercado corresponderia a la demanda insatisfecha y por ende el nicho de

mercado especifico del presente plan de negocios, es decir; 3.831 empresas.

Mercado potencial: 12.123
Mercado disponible: 8.001
Mercado efectivo: 9.577
Demanda futura: 5.746

Demanda insatisfecha: 3.831

RS SIS

Figura 20. Proyeccion estimada de la demanda.
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Una vez determinada la proyeccion estimada de la demanda con la ubicacion del
nicho de mercado especifico al que se enfocaran todas las actividades comerciales y al
que se suman los gastos de inversion y la capacidad instalada para tencion efectiva y de
alto nivel para los clientes, definimos un plan de accion sobre el cual se basaran las

actividades comerciales a desarrollarse en esta nueva empresa.

La planificacion se la direcciones bajo los siguientes puntos importantes:

* Gestion comercial
propiamente dicha
* Enfoque en

+ Gestion comercial
* Trabajo desde casa

* Gastos iniciales de
constitucion
* Material comercial

* Gestion comercial * Equipamiento

ACTIVIDAD INICTAL

Figura 21. Cronograma de desarrollo de actividades comerciales.

Esta proyeccion utiliza como pardmetro principal el nivel y monto de gatos que
se utilizaran en la creacion de la nueva empresa, es decir que los gastos de constitucion,
infraestructura, equipamiento, soporte técnico, mano de obra y gastos fijos iniciales,
posteriormente los gatos fijos mensuales que se necesitaran para un normal
funcionamiento durante la primera y segunda etapa la misma que se estima con una

duracién de nueve meses.
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La tercera etapa con un espacio de duracion estimada de tres meses con lo cual
se completa el primer ciclo de gestién comercial del negocio calculado para el primer
afio de vida.

Las etapas cuatro, cinco, seis y siete corresponden a la etapa de crecimiento de
la empresa en la cual la inversion de publicidad serd mas fuerte al igual que la
generacion de ventas para captacion de nuevos clientes, el objetivo de ventas se ubica
por medio del célculo de ventas que se necesitan para generar ingresos que permitan
pagar los gatos fijos y un margen de utilidades iniciales.

El objetivo se ubica en captar el 0.5 % del nicho de mercado especifico, y
mantener un crecimiento anual del 0.5% dentro de un objetivo conservador pero
siempre poniendo la mira en un crecimiento mucho mas agresivo a partir de las etapas
3,4,5, 6y 7 apara ganara mayor participacion de mercado y utilidades.

Flujo de ingresos proyectados

En base a la definicion de gastos proyectados tanto en la constitucion de la
compafiia como en los gastos iniciales de funcionamiento, gastos de desarrollo de la
actividad comercial en las distintas etapas de esta nueva empresa, asi como también en
la capacidad instalada, margen de retorno requerido y determinacion del precio en el
que se posicionara oferta de los servicios de esta nueva empresa, determinamos el
cuadro de ingresos (proyeccion de ingresos) que requiere generar este proyecto para
llegar al punto de equilibrio y procurar las utilidades que le permitan mantenerse en el
mercado y pensar en el futuro crecimiento.

La proyeccion de los ingresos se los enmarca en tres escenarios:

Pesimista, el cual determinara el punto de equilibrio del plan de negocios.

Conservador, desarrollo de una actividad que permita generar utilidades y cubrir

los gastos del negocio.
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Optimista, desarrollo importante de la actividad comercial con alto grado de
crecimiento.
Tabla 11

Flujo de ingresos proyectados escenario pesimista empresa SMSAU

ANO 1
ETAPAS MES NME % VTAS/MES EMPRESAS PVP TOTAL ING
El 1 3831 0,2% 8 250 1877,19
El 2 8 250 1877,19
El 3 8 250 1877,19
E1l 4 8 250 1877,19
E1l 5 8 250 1877,19
E1l 6 8 250 1877,19
E2 7 8 250 1877,19
E2 8 8 250 1877,19
E2 9 8 250 1877,19
E3 10 8 250 1877,19
E3 11 8 250 1877,19
E3 12 8 250 1877,19
PROM 8 TOT INGRESO 22.526,28
TOTA GASTO 22.454,13
ING - GASTO 72,15
ANO 2
ETAPAS MES NME % VTAS/MES EMPRESAS PVP TOTAL ING
E4 1 3831 0,4% 16 250 4099,17
E4 2 16 250 4099,17
E4 3 16 250 4099,17
E5 4 16 250 4099,17
E5 5 16 250 4099,17
E5 6 16 250 4099,17
E6 7 16 250 4099,17
E6 8 16 250 4099,17
E6 9 16 250 4099,17
E7 10 16 250 4099,17
E7 11 16 250 4099,17
E7 12 16 250 4099,17
PROM 16 TOT INGRESO 49.190,04
TOTA GASTO 49.105,32

ING - GASTO 84,72
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Tabla 12

Flujo de ingresos proyectados escenario conservador empresa SMSAU

ANO 1
ETAPAS MES  NME % VTAS/MES EMPRESAS PVP TOTAL ING

El 1 3831 0,7% 25 250 6250,00
El 2 25 250 6250,00
El 3 25 250 6250,00
El 4 25 250 6250,00
El 5 25 250 6250,00
El 6 25 250 6250,00
E2 7 25 250 6250,00
E2 8 25 250 6250,00
E2 9 25 250 6250,00
E3 10 25 250 6250,00
E3 11 25 250 6250,00
E3 12 25 250 6250,00

PROM 25 TOT INGRESO 75.000,00

TOTA GASTO 22.454,13

ING - GASTO 52.545,87

ANO 2
ETAPAS MES NME % VTAS/MES EMPRESAS PVP TOTAL ING

E4 1 3831 0,75% 29 250 7250,00
E4 2 29 250 7250,00
E4 3 29 250 7250,00
E5 4 29 250 7250,00
E5 5 29 250 7250,00
E5 6 29 250 7250,00
E6 7 29 250 7250,00
E6 8 29 250 7250,00
E6 9 29 250 7250,00
E7 10 29 250 7250,00
E7 11 29 250 7250,00
E7 12 29 250 7250,00

PROM 29 TOT INGRESO 87.000,00

TOTA GASTO 49.105,32

ING - GASTO 37.894,68




Tabla 13

Flujo de ingresos proyectados escenario optimista empresa SMSAU
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ANO 1
ETAPAS MES  NME % VTAS/MES EMPRESAS PVP TOTAL ING
El 1 3831 0,7% 25 250 6250,00
El 2 25 250 6250,00
El 3 25 250 6250,00
El 4 25 250 6250,00
El 5 25 250 6250,00
El 6 25 250 6250,00
E2 7 3831 0,75% 29 250 7250,00
E2 8 29 250 7250,00
E2 9 29 250 7250,00
E3 10 3831 0,80% 31 250 7750,00
E3 11 31 250 7750,00
E3 12 31 250 7750,00
PROM 27 TOT INGRESO 82.500,00
TOTA GASTO 22.454,13
ING - GASTO 60.045,87
ANO 2
ETAPAS MES  NME % VTAS/MES EMPRESAS PVP TOTAL ING
E4 1 3831 0,80% 31 250 7750,00
E4 2 31 250 7750,00
E4 3 31 250 7750,00
E5 4 3831 0,85% 33 250 8250,00
E5 5 33 250 8250,00
E5 6 33 250 8250,00
E6 7 3831 0,90% 34 250 8500,00
E6 8 34 250 8500,00
E6 9 34 250 8500,00
E7 10 3831 0,95% 36 250 9000,00
E7 11 36 250 9000,00
E7 12 36 250 9000,00
PROM 33 TOT INGRESO 100.500,00
TOTA GASTO 49.105,32
ING - GASTO 51.394,68
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Calculo del Punto de Equilibrio

En base a la proyeccion de gastos, costos e ingresos proyectados es posible
determinar el punto de equilibrio de este plan de negocios, el mismo que se determina
mediante igualar el total de los costos fijos méas los costos variables con el total de los
ingresos generados en la gestion de ventas.

Para el célculo utilizamos la informacion del escenario més bajo de ventas con
el nivel de costos del segundo afio de actividad comercial debido a que a partir de este
se requiere la inversion en alquiler de oficinas y contratacion de personal con los
siguientes datos:

e Cv: $800.00

e Cf:$2,090.00

e Vtas. Reales: $4,099.17

e Formula: CF/1-(CV/VTAS REALES)

Resultado: $ 2,596.79

Precio del servicio: $ 250

Total clientes que se necesitan en el punto de equilibrio: 10
FODA SMSau

Determinamos las siguientes fortalezas y oportunidades a partir de las cuales
estableceremos las consiguientes estrategias empresariales:

Tabla 14

FODA empresa SMSAU

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Crecimiento de inversiones en nuevos negocios y
Alto conocimiento en el manejo y generacion de ventas emprendimientos por la falta de vacantes laborales
formales



Canal de ventas propio (Call Center) que se pone a
disposicion de los clientes como medio de ventas externo
sin responsabilidad de los gastos fijos para su
mantenimiento

Acceso y disponibilidad de App red colaborativa de
servicios profesionales

Acompafiamiento permanente en todos los procesos
comerciales que se desarrollen una vez iniciado el
proyecto

Costo de servicios accesible para todas las empresas
Pymes de la ciudad de Quito
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Alto requerimiento de vendedores en portales
laborales y medios de comunicacién que tienen
secciones de oportunidades laborales

Alta necesidad de crear oportunidades de negocio

Débil cultura de servicio al cliente por parte de las
empresas ecuatorianas

Sector Pymes de la ciudad de Quito sin mayor
interés de contacto por parte de empresas que
ofertan servicios de asesoramiento en marketing y
ventas

DEBILIDADES

AMENAZAS

Nuevo competidor en el mercado de servicios de
asesoramiento comercial

Pocas estaciones de Telemercadeo en el Call Center para
atender a un inicial limitado de clientes

Poca experiencia en el manejo de relaciones comerciales
con empresas Pymes

Inversidn inicial alta para el mantenimiento de la empresa
mientras se obtienen los primeros clientes

Base de datos de consumidores nacionales parcialmente
desactualizada

La competencia existente puede generar productos
sustitutos de menor inversion en este nicho de
mercado desatendido

La competencia actual cuenta con mayor
infraestructura y recursos econémicos
Competencia con mayor conocimiento y experiencia
en la oferta de servicios de asesoramiento en
marketing y ventas

Cambios en la situacion econémica del pais que
encarezcan los precios de mercado

Ingreso de nuevos competidores en el mercado de
las Pymes ecuatorianas

Resumen

En el presente capitulo se efecttia un analisis e identificacion del nicho de

mercado especifico al que se enfocaran las actividades comerciales de este plan de

negocios, en base a los datos obtenidos en la investigacion la misma que se apoya en la

principal fuente de consulta sobre existencias de empresas PYMES en nuestro pais, el

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), reducimos el espectro a un grupo

importante de empresas de la ciudad de Quito, las cuales cuentas con un importante

potencial de compra basado en el promedio de ingresos anuales de ventas.
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Se ha determinado el porcentaje estimado de ventas esperadas, asi como
también los gastos en los que se incurrira en la creacion de esta empresa, el desarrollo
del plan de ventas y su puesta en marcha, al igual que los gastos fijos necesarios para el
desarrollo de las actividades comerciales y de asesoramiento.

Se identifica un aspecto muy importante en el que se debe invertir todos los
recursos intelectuales y se trata de la creacion de distintos tipos de ofertas o paquetes de
servicios a la medida de cada empresa y dependiendo principalmente del tipo de
producto o servicios que estas ofertan, esto permitird tener un mayor nivel de

efectividad comercial.
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Capitulo 4: Propuesta y Plan de Marketing

Tal como se ha mencionado en el capitulo anterior, las empresas deben conocer
y determinar claramente las fuerzas internas y externas que afectan a la organizacion y
sus actividades para desarrollar estrategias que les permitan aprovechar las
oportunidades del mercado y contrarrestar las amenazas que se presenten en la
actividad diaria.

Este plan de negocios se orienta a la creacion de una empresa de servicio de
asesoramiento en estrategias de marketing y ventas para empresas y negocios Pymes
con un servicio adicional de una red colaborativa de profesionales.

La determinacion de estas fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
(Cap. 3 Pags. 71,72), nos permiten desarrollar las siguientes estrategias (FO — FA —
DO - DA) organizacionales de SMSau que se desarrollaran seran las siguientes:

e Enfocar la presentacion de la oferta a la importancia del desarrollo y
fortalecimiento de las empresas Pymes de la ciudad de Quito.

e Apuntalar la oferta en el servicio de Call Center como canal de ventas
externo para ROI efectivo.

e Realizar alianzas estratégicas con gremios empresariales y oficinas
comerciales radicadas en la ciudad de Quito.

e Promocionar la utilidad de la red colaborativa de servicios profesionales
como generados de mano de obra y apoyo a la disminucion del
desempleo en la ciudad.

e Desarrollar una oferta accesible para empresas Pymes ubicadas en rango

de ingresos de 100.000 a 1.000.000 de délares anuales.



OPORTUNIDADES

60

Convenios con entidades financieras para generar fuentes y planes de
financiamiento para las empresas que opten por la oferta de servicios de
SMSau.

Desarrollar una oferta individual del servicio de Call Center como canal
externo de ventas, como un producto individual en la oferta general.
Contratar personal con buena experiencia en ventas telefonicas, facilidad
de palabra, seguridad en el manejo de clientes, y que aporte al desarrollo
de nuevas formas de obtencion de informacion del mercado potencial.

Manejar una estrategia de guerrilla que nos pueda permitir atacar nichos

de mercado especifico que estan desatendidos, sin generar un contacto

directo con la competencia que provoque un ataque directo de esta.

Enfocar la importancia de la oferta en los servicios complementarios

presentados como el valor agregado de esta.

Tabla 15

Matriz FODA cruzado empresa SMSAU

FORTALEZAS

DEBILIDADES

FO:

Enfocar la presentacién de la oferta a la importancia
del desarrollo y fortalecimiento de las empresas
Pymes de la ciudad de Quito.

Apuntalar la oferta en el servicio de Call Center como
canal de ventas externo para ROI efectivo.

Realizar alianzas estratégicas con gremios DO:

empresariales y oficinas comerciales radicadas en la
ciudad de Quito.

Promocionar la utilidad de la red colaborativa de
servicios profesionales como generados de mano de
obra y apoyo a la disminucion del desempleo en la
ciudad.

Contratar a un personal para
colaborar con la elaboracion de
los productos segun lo requiera
el volumen de ventas.




AMENAZAS
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Desarrollar una oferta accesible para empresas Pymes
ubicadas en rango de ingresos de 100.000 a 1.000.000
de dolares anuales.

Convenios con entidades financieras para generar
fuentes y planes de financiamiento para las empresas
gue opten por la oferta de servicios de SMSau.

Desarrollar una oferta individual del servicio de Call
Center como canal externo de ventas.

DA:

Realizar un constante inventario
de materia prima.

Crear una cartera de productos
sustitutos y complementarios al
servicio que se oferta.

Filosofia Corporativa

Esta nueva empresa desarrollara sus actividades bajo el siguiente marco

organizacional:

Fiosofia Corporativa

Speed Marketing & Services A.U. brinda apovo v
asesoramiento a empresas v negocios Pymes, para 1a aplicacion
efectiva de estrategias de markefing v ventas en el territorio
ecuatoriano, complementado con una canal de ventas que les
permifa generar un real refonro de su nversion.

Ser una empresa lider en el asesoramiento e implementacion de
estrategias de markefing v ventas para empresas v negocios
Pymes en la ciudad de Quito, apovando a a reduccion de
desempleo en [a civdad por medio su App colaborativa gractuita
de servicios profesionales.

Figura 22. Filosofia corporativa empresa SMSAU.

Valores Organizacionales

Speed Marketing & Services A.U. se identificara con los siguientes valores:



Valores Corporatives

Traducido en la efectividad de las estrategias que podamos
implementar en las empresas que contraten nuestros servicios

El cliente siempre tendra informacion real de las posibilidades
Honestidad de crecimiento de su negocio v los margenes de rentabilidad
que se pueden alcanzar con la aplicacion de nuestro servicio

Comunicacion cordial, permanents v cercana con los clientes
12 W R W T Y que contraten nuestros servicios, asiendo un seguimiento diario
de la evolucion de las actividades programadas

Comprometidos con el cliente para entregarle un servicio de alta
calidad en un marco de ganar - ganar, que le permita percibir
GRS TR L un retorno real de su inversidn, a mas de sentir que por nuestro
ntermedio ayuda a 1a sociedad ecuatoriana a disminuir los
indices de desempleo en nuestro pais.

Figura 23. Valores corporativos empresa SMSAU.

Propuesta de Valor

Speed Marketing & Services A.U. enfocara sus actividades bajo la siguiente

propuesta de valor:

¢ Qué problema estamos ayudando a resolver?:

e Las empresas que contraten el servicio de asesoria en marketing y
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ventas, acompafada de una red colaborativa de servicios profesionales,

podran aplicar estrategias comerciales que les permitira fidelizar sus

clientes actuales, potenciar su nicho de mercado especifico, ampliar su

cartera de clientes, fortalecer su imagen organizacional, incrementar sus

ventas y contribuir a la disminucion del desempleo entre los distintos

publicos objetivos con quienes desarrollan sus actividades comerciales.

¢ Qué necesidad estamos satisfaciendo?:
e Lanecesidad de incrementar las ventas de una empresa.

e Fortalecer su imagen empresarial.
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Ayudar a disminuir el desempleo en la ciudad de Quito.

¢ Qué productos o servicios estamos ofreciendo?:

Servicio de asesoramiento de marketing y ventas
Investigacion de nicho de mercado especifico
Generacion de ventas por medio de Call Center

Manejo de App de red colaborativa de servicios profesionales

¢Por qué nos van a escoger a nosotros y no a la competencia?:

Objetivos

La empresa se caracterizara por desarrollar proyectos acordes a cada tipo
de cliente con acompafiamiento permanente, precio de servicios modico,
manejo de canal de ventas externo que le permita sentir un verdadero
ROl y la oportunidad de generar un servicio a la comunidad por medio
de la utilizacion de una App de servicios colaborativos para ayudar a

reducir el desempleo en la ciudad de Quito.

Brindar servicios de asesoramiento para la aplicacion de estrategias
marketing y ventas de alta calidad, efectividad y eficacia para las
empresas Pymes de la ciudad de Quito.

Presentar una oferta de servicios a precios competitivos y de facil acceso
para negocios y empresas Pymes.

Llegar a alcanzar una cuota de participacion de mercado importante
gracias al cumplimiento de los objetivos y estandares de calidad
ofertados a los clientes.

Convertir el servicio adicional de Call Center de Speed Marketing &

Services A.U. en uno de los mejores canales de venta directa de la
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ciudad de Quito para la promocién y comercializacion de los productos y
servicios de nuestros clientes.

Llegar a conformar una estructura empresarial que cuente con
herramientas tecnologicas y de comunicacion de Gltima generacion para
una mayor efectividad de los servicios ofertados.

Optimizar de forma inteligente los recursos operacionales de la
organizacion para generar adecuados niveles de rentabilidad.

Llegar a conformar un grupo de colaboradores con alto nivel de
compromiso, velando siempre por su desarrollo profesional, personal y

econdmico.

La empresa Speed Marketing & Services A.U. desarrollara sus
actividades incrementando su produccién en un 5% trimestral.

Realizar un proceso de seleccion adecuado para la contratacion de
colaboradores que cumplan con el perfil idoneo para el desarrollo de las
actividades de la empresa.

Posicionamiento de la marca y nombre del servicio en base a efectividad
y cumplimiento de objetivos planteados en cada proyecto.

Actualizacion y renovacion regular de las herramientas tecnologicas de
la organizacion

Cumplir con los objetivos estratégicos establecido en el presente plan de
negocios.

Cumplir permanentemente con el compromiso de mantener capacitado a

todo el personal de Speed Marketing & Services A.U.
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Identidad e Imagen

Nombre de la empresa

Buscando obtener un impacto importante en el mercado de la ciudad de Quito al
presentar sus servicios, e identificarse como una herramienta efectiva y rentable para el
fortalecimiento comercial de este nicho de mercado por medio de la aplicacion
adecuada de estrategias de marketing y ventas, y posiciondndose en la mente de los

consumidores, se ha optado por el siguiente nombre para esta nueva empresa:

SPEED MARKETING & SERVICES AU

Figura 24. Nombre de la empresa SMSAU.

Logotipo

El logotipo elegido para esta nueva empresa y su oferta de servicios busca
impactar en la mente del consumidor y generar la percepcién de que su inversion sera
recuperada en poco tiempo, adicionalmente relacionar el nombre de la empresa con su
imagen organizacional, su actividad especifica y la oferta de servicio, con la
importancia de aplicar estrategias de marketing y ventas para potenciar las utilidades de

cualquier empresa en la actualidad.

—=SPE Manratine s SEpvicrs

Figura 25. Logotipo de la empresa SMSAU.

El slogan bajo el cual se manejara la presentacion de servicios sera el siguiente:
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Asesoria en marketing y ventas, Imagen Corporativa de Alto
Impacto y Maximizacion de Ingresos

Figura 26. Slogan de la empresa SMSAU.

La imagen de la organizacion maneja los colores rojo, blanco y negro por el
significado de los mismos y lo que desea transmitir la organizacion:
e Blanco: buscando resaltar la honradez, tranquilidad y confiabilidad
¢ Rojo: energia, pasion y amor por lo que hacemos
e Negro: deseando proyectar formalidad, seriedad y alta calidad
Fuente: https://www.ondho.com/uso-significado-los-colores-marketing-diseno/
Adicionalmente la eleccién tanto de nombre como de colores corresponde a
fortalecer un emprendimiento familiar generado hace 5 afios atras con la apertura de
micro-mercados de alto nivel que al momento se encuentra posicionado en el sector de
Ponciano Alto, la idea es desarrollar nuevas empresas y servicios bajo el mismo
paraguas de imagen organizacional para a futuro convertirlo en un grupo empresarial

importante.

M:E.f/’iil Ve
ARKET o

Figura 27. Imagen negocio familiar Speed Market.
Tomado de: Minimarket Speed Market RB.

Material de Presentacion de Servicios
Para la presentacion de servicios a los potenciales clientes se manejaran los

siguientes formatos:
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Carpetas corporativas

Formato abierto:

Speed Marketing & Services AU

Figura 28. Disefio de carpeta corporativa formato abierto.

Opcidn 1

Speed Marketing & Services AU

Figura 29. Disefio de carpeta corporativa modelo 1.



Opcidn 2

Figura 30. Disefio de carpeta corporativa modelo 2.

Opcidn 3

Figura 31. Disefio de carpeta corporativa modelo 3.
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Speed Marketing & Services AU
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Hojas membretadas

Speed Marketing & Services AU

Alto impacto - Mixima rectababdad

Figura 32. Disefio de hojas membretadas.

Tarjetas de presentacion

Homero Urgiles

or Comercia

Figura 33. Disefio de tarjetas de presentacion.
Pagina web
Como uno de los medios de comunicacion mas importantes en base a los cuales

se desarrollaran las campafias de presentacion de servicios, la pagina web juega un



papel importante alrededor de la cual se anclaran los demas medios digitales

(https://alexzanderu.wixsite.com/smsau).

INICIO | SERVICIOS | VALOR AGREGADO | UBICACION | INVERSION

"y

ASESORAMIENTO EN MARKETING Y VENTAS

GENERA UN ALTO IMPACTO DE TU IMAGEN
CORPORATIVA Y MAXIMIZA TUS INGRESOS ECONOMICOS

Figura 34. Disefio de pagina web empresa SMSAU vista 1.

INICIO | SERVICIOS | VALOR AGREGADO | UBICACION MLES

1 TI'
ASESORAMIENTO EN MARKETING Y VENTAS

-

~a

Figura 35. Disefio de pagina web empresa SMSAU vista 2.

70



https://alexzanderu.wixsite.com/smsau
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Imagen de presentacion formal de servicios

La oferta contara con la siguiente presentacion:

—=SPHH Markenine & SEpvices

SERVICIO DE ASESORIA EN MARKETING Y ‘
VENTAS

Importancia de una pagina web corporativa _:m“-“ FETING & SI EVICES

Jus visitantes son sus potenciales clientes —
Definir 2l N.5.E. deseado 1.9 mil
Atraer Socios Diners Club, Visa y MC

Determinar un nicho de mercado con alto potencial

de consurnao donde pramocionar el sitio web

Contenido; archive histdrico de la organizacion,

ubicacion, ofertas v diferenciadores

Banner web en formato PDF o GIF con ofertas

especiales

Direccionzmiento de link/s a carrite de compras

Entrega de informes estadisticos de visitantes a la

pagina web

DESARROLLO PAG. WEB



Campaiias de mailing masivo

Una de las mejores herramientas de marketing directo
para fidelizacion de clientes, recordamiento de marca
o generacion de ventas.

* BDD especializada ‘

* Lainformacion actualizada de contactos garantiza
un alto promedio de efectividad de entrega

* BDD corporativa

* BDD personas

*  Circulacion de informacion martes y jueves de cada

semana

*  Informe estadistico de circulacion, rebotes, lectura, : o B
visualizacion y clicks

*  Direccionamiento 3 los links que selecciones el
cliente
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—=$PH Mavriine & Seovicrs
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Telemercadeo

*  Telemarksting, una estrategia de marketing directo

* lUega de forma directa a3 los wsuarios ofreciendo
productos y servicios

*  La mejor herramienta para hacer frente 3 las dificultadeas
actuales de los distintos mercados

*  Mejora la competitividad

*  Ahorra costos y mejorar la efectividad de ventas

*  Sistemna de comercializacion de mayor crecimiento en el
rmundo

*  Permite investigar, evaluar y probar nuevos mercados

* ldentifica posibles clientes y su walor potencizsl de
compra

*  Permite generar posibles contactos y fijar citas para la
wanta de los productos y servicios

*  Promocion de lanzamiento de nuevos productos y

servicios

*  Servicio al cliente para atender gquejas, brindar
asesorias, crear, mantener y explorar nusvas basss de
datos

*  Favorece y permite potenciar la identidad de la marca

Figura 36. Promocion comercial empresa SMSAU.

P il T M-
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Paquetes de servicios ofertados
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La oferta contara con los siguientes paquetes de servicios:

Paguete asesor 1

Servicios:

* Analisis situacional del producto o servicio

* |dentificacién de nicho de mercado objstivo v
ubicacidn de niche de mercado especifico;
detzlles, caracteristicas y perfil de los potencizles
consumidores

* |dentificacidn o creacién de caracteristicas
diferenciadoras del producto o servicio

* Determinacion de walores agregados

* Estructuracion de ofertas y paguetes de servicios,
evaluacion financiera y determinacion de punto
de eguilibro

* Creacion de campafia comercial para
fortalecimiento de imagen organizacional,
comunicacion de ofertas promaocionales y
generacicn de ventas por medio del canal de
wentas externo (Call Canter — 3 meses)

* Asssoramiento y creacion de estrategias
promocionzles en medios digitales

Figura 37. Oferta de servicios paquete asesor 1.

Pagquete asesor 2

Servicios:

*  Paguete ASESOR 1

*  Asssoramiento de estrategias de promocion y
publicidad en medios masivos, estrategias ATL y
BETL s=gun la necesidad del cliente

*  Deszarrollo de campanas promocionales y
publicitarias gque incluyan medios y materizles
de difusidn segln la campana

*  Asesoramiento a equipo comercial para
explotacion adecuada de la campafia
promocional y publicitaria

Figura 38. Oferta de servicios paquete asesor 2.

=SSP Manrrnine & Srovicrs

Inversion:

Servicio de asesoramiento de marketing y
wentas: 5250,00 dolares mensuales

Canal de wentas (call center) manejado en base
& comizidn del 35% sobre =l monto de las ventas
efectivas realizadas

Bonificacion:

Rad colzborativa de servicios profesionales para
obtencidn directa de mano de obra calificada y
= su vez servicio sdicional para sus clientes.

S eyt |
| FIRST CHOME:

[]
L}

tfm.u.tl FETING & sl EVICES

Inversion:

*  Servicio de asesoramiento de marketing y
wentas [ASESOR 1): 5250,00 dalares
mensuales

*  {anal de ventas (call center) manejado en
base a comision del 25% sobre el monto de
las ventas efectivas realizadas

*  Seryicio de asesoramiento en promocion
puklicitaria manejado en base a comisidn
del 15% sobre el monto de inversion de la
campafna total en medios

Bonificacion:

* Red colaborativa de servicios profezionales
para obtencién directa de mano de cbra
calificada y a su vez zervicio adicional para
sus clientes.
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—=S$PH Marriiine & Stovicrs

Paquete asesor 3

Servicios:
“CUANDO SIENTAS QUE VAS A
Servicio de Czll Center {comunicacion, promocion, R E N D I BTE
fidelizacion, encuestas y venta de productos y n
servicios) PIENSA EN PUH UUE
)
Inversion: mj ’ :k\

Canal de ventas (call center) manejado en base a
comision del 35% sobre el monto de las ventas
efectivas realizadas

Bonificacion:

Red colaborativa de servicios profesionales para
obtencion directa de mano de obra calificadz y a su

vez servicio adicional para sus clientes.

El CAMINO del éxito
es la ACTITUD
Figura 39. Oferta de servicios paquete asesor 3.
Organizacion Empresarial
Speed Marketing & Services A.U. de forma inicial manejara el siguiente esquema

organizacional:

GERENCIA GENERAL
Y COMERCIAL

ASIST. GERENCIA

CALL CENTER

ESTACION

5

-

Figura 40. Organigrama empresa SMSAU.
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Plan de Marketing Estratégico
El presente plan de negocios manejara su plan de marketing enmarcado las
actividades inidentificadas por medio de la aplicacion del modelo Canvas que se
detallan a continuacion:
Actividades que se deben desarrollar en el plan de marketing
¢Qué actividades requiere la propuesta de valor?:
e Disefio de plan estratégico de marketing y ventas para Pymes.
e Acompafiamiento permanente en el desarrollo de las actividades del
cliente al aplicar el plan SMSau.
e Campanias de ventas a la medida de los servicios del cliente a ser
aplicadas a través del canal de ventas Call Center.
e App colaborativa de servicios profesionales.
¢Qué actividades requieren los canales comerciales?:
e Canales de Comunicacion: Herramientas digitales y redes sociales.
e Canal de ventas; Call Center: Alimentacion de bases de datos
corporativas y de referidos Pymes.
¢ Qué actividades requieren las relaciones con los clientes?:
¢ Informacion permanente del desarrollo de los procesos y evolucién de
las actividades comerciales.
e Lograr una efectividad de ventas que le permita al cliente ven la
rentabilidad de la inversion.
¢ Qué actividades requieren las fuentes de ingreso?:
e Captacion de nuevos clientes de acuerdo al objetivo comercial planteado

para cada mes.
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e Desarrollo y aplicacion de campafias comerciales efectivas para la
unidad de Telemercadeo, con la finalidad de generar la rentabilidad
esperada.

Aliados estratégicos
¢Quiénes son los proveedores clave?:

e Cadena Speed Market: cadena de minimarkets duefios del local
comercial que se destinara para el funcionamiento de SMSau.

e Sistemas Fernando Defaz: disefiadores de App colaborativa de servicios
profesionales y administrador de BDD para Call Center.

e CNT: proveedores de servicios de telecomunicaciones.

e NETLIFE: proveedores de servicios de internet, banda ancha y fibra
Optica.

¢Cuales son los canales de venta estratégicos?:

¢ Redes sociales (Web, Facebook y Twitter): promocion masiva de
servicios a contactos organizacionales.

e Telemercadeo: canal de venta directa para apertura de prospectos y
mantenimiento de clientes actuales.

¢ Qué se debe tercerizar inicialmente?:
e Call Center: inicialmente debe tercerizarse el servicio hasta llegar a la
etapa 2 del proyecto.
¢Cual es el nicho de mercado especifico de la empresa?:
e Empresas y negocios Pymes de la ciudad de Quito.
¢ Qué tipo de relaciones se desea entablar con estos clientes?:
¢ Relaciones a mediano y largo plazo basados en la confianza de recibir un

servicio de excelencia, eficaz y eficiente.
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¢ Como se planea conseguir, mantener y hacer crecer la cartera de clientes?:

e Los clientes se deben captar por medio de la seleccion de empresas que
se ubiquen en la categoria de Pymes dentro de la ciudad de Quito, una
vez ubicadas se efectuara un contacto por medio de Telemercadeo para
la generacion de citas que nos permitan presentar el servicio de forma
personalizada.

e La unica forma de mantener un cliente es generando los resultados que
el cliente espera, es decir, conseguir un incremento real en sus ventas.

e Un cliente bien atendido y con resultados efectivos genera nuevos
clientes con un nivel de confianza interesante en base a la referencia de
los clientes iniciales, adicionalmente buscando nuevas oportunidades de
negocios por medio de la venta directa.

Recursos organizacionales
¢ Qué recursos financieros, humanos, fisicos, intelectuales requieren la propuesta
de valor?:

e Recursos financieros: inversién para el pago del servicio de Calla Center

e Recursos humanos: para el desarrollo de los proyectos se necesitan; 1
administrador y desarrollador del proyecto y 3 estaciones de
Telemercadeo para ventas

e Recursos intelectuales: Capacitacion permanente del personal en
estrategias de marketing y ventas.

Logistica
¢ Como se planea entregar los servicios?:
e Presentacion digital de servicios de SMSau (web, mail, presentacién

digital).
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Carpeta con presentacion impresa de los servicios ofertados.
Informe semanal de ventas realizadas por medio de nuestro canal de
ventas "Call Center".

Permisos para descarga de la APP redo colaborativa de servicios

profesionales para la inscripcion de sus referidos.

¢Cual es el costo del servicio para el cliente?:

Servicio de asesoria de marketing y ventas: $250,00 USD.

Servicio de Call Center: 35% de la facturacion general de ventas.

Clientes

¢A quién se dirige el valor de la oferta?:

A cada uno de nuestros clientes por medio del fortalecimiento de su
marca, crecimiento en ventas y fortalecimiento de imagen por medio de
la ayuda social a sus clientes con la App red colaborativa de servicios

profesionales.

¢ Cuales son las caracteristicas de estos clientes?:

Empresas y negocios Pymes de la ciudad de Quito con ingresos anuales
entre 100.000 y 1.000.000 de dolares.

Empresas Pymes que desarrollen sus actividades comerciales sin un plan
y estrategia de marketing y ventas formal para la generacion de sus
ingresos.

Empresas Pymes que necesiten potenciar su nicho de mercado especifico
y que estén en la basqueda de ejecutivos de ventas o canales de ventas

externos.



Inversiones importantes para el desarrollo de la actividad comercial de la

empresa

¢ Cudles son los cotos mas importantes en los que debe invertir el negocio?:

Creacion y mantenimiento de imagen empresarial en medios digitales.

Local donde funcionaré el negocio a partir de la etapa 3.
Servicio de internet.

Servicio de telefonia celular y fija.

Papeleria para la presentacion de servicios.

Muebles de oficina.

Equipos de computacion.

Teléfonos fijos para telemercadistas.

Software para manejo de base de datos y registro de ventas.
Gastos de levantamiento de informacion en la investigacion de
mercados.

Gastos fijos de personal comercial.

Gastos de fijos de servicios basicos y de mantenimiento de oficina.

¢ QuE recursos y actividades son las mas costosas?:

Local donde funcionaré la empresa.

Servicio de telefonia celular y fija.

Gastos de levantamiento de informacion en la investigacion de
mercados.

Costos fijos de personal administrativo y comercial.

Ingresos economicos

¢Como pagaréan el servicio contratado los clientes?:
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e Los clientes pueden cancelar los servicios por medio de transferencia o
cheque a nombre de la empresa.
¢ Cuales son los precios de los servicios ofertados?:
e Servicio de asesoria de marketing y ventas con contrato minimo de 3
meses: $250.00 USD por mes.
e Comision por ventas efectuadas y facturadas por medio del Call Center
externo: 35% sobre las ventas facturadas.
Objetivo del Plan de Marketing
El objetivo de este plan de marketing en se enfocara en resaltar las ventajas de
los valores agregados de la oferta de servicios como un diferenciador importante frente
a la propuesta de la competencia existente en el mercado de la ciudad de Quito para
Pymes.
Objetivos especificos
e Construccion de una cartera de clientes importantes con alto potencial de
compras para ofertar los servicios de nuestros clientes
e Promocionar los servicios ofertados en medios digitales y redes sociales
e Llevar a cabo convenios con organizaciones gremiales empresariales
e Desarrollar un plan de comunicacion con enfoque en la importancia de
Ilevar a cabo actividades empresariales que aporten a solucionar
problemas sociales (desempleo)
Metas del plan de marketing
e Posicionar de forma importante la marca de la empresa en la mente de
los consumidores (empresas Pymes de la ciudad de Quito)
e Alcanzar una cuota de mercado importante en cada una de las etapas

establecidas en el presente plan de negocios



Potenciar el valor del servicio de Call Center que apalanca la oferta de
asesoramiento en estrategias de marketing y ventas para Pymes con un
mecanismo importante de generacion de utilidades

Generar un alto impacto en las empresas Pymes sobre la obligacion de

desarrollar planes de responsabilidad social en nuestro pais

Mix Promocional - Estrategias

Se establece las cuatro P’s que conformaran el mix promocional de esta nueva

empresa con las que se desarrollaran las estrategias necesarias para incursionar en el

mercado de empresas Pymes de la ciudad de Quito.

Tabla 16

Precio: competitivo y dentro de los lineamientos de la oferta actual
Plaza: Quito

Promocién: utilizacién de medios digitales; web, redes sociales, etc.
Personas: el personal que colabore en la nueva empresa debe tener el
mayor grado de conocimiento en ventas y servicio al cliente.
Presentacion: la imagen de la nueva empresa debe proyectar un alto
nivel de profesionalismo, seriedad, honradez y agilidad.

Proceso: todos los procesos deben ser completamente claros, practicos

de facil utilizacion para los clientes.

Estrategias aplicadas al mix promocional de la empresa SMSAU.
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y

ESTRATEGIA VENTAJA VALOR
COMPETITIVA AGREGADO
PRECIO Competitivo Valor ubicado entre las ~ Manejo de planes
menores ofertas del de financiamiento
mercado
Presentacion
PLAZA Quito Pymes del DMQ personalizada de

servicios
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PROMOCION Medios digitales y redes sociales Orientado a empresas Aplicaciones
Pymes de la ciudad de méviles
Quito
PRODUCTO Servicios de asesoramiento para  Disponibilidad de canal ~App colaborativa de
aplicacion de estrategias de de ventas externo (Call servicios
marketing y ventas para empresa Center) profesionales
y negocios Pymes
Servicio al cliente Acompafiamiento
PERSONAS Personal con alto nivel de orientado a la personalizado
conocimiento en ventas satisfaccion total del durante todo el
cliente proceso comercial
Agilidad, efectividad y Garantia de
PRESENTACION Imagen organizacional de alto eficacia cumplimiento de
nivel objetivos

establecidos

PROESO Claro, préctico y estratégico Facil manejo de Informacion de
estrategias mediciones en linea

Portafolio de Servicios
La oferta se enfocara en los siguientes servicios y acuerdos de contratacion:
Paquete de servicios opcion 1
e Asesoramiento promocional y publicitario de los productos del cliente
orientado al incremento en ventas.
e Analisis situacional de la empresa
e Andlisis situacional de la vida del producto o servicio.
¢ ldentificacién de nicho de mercado objetivo y ubicacién de nicho de
mercado especifico; detalles, caracteristicas y perfil de los potenciales
consumidores.
e Analisis situacional de la competencia.
¢ Identificacidn o creacién de caracteristicas diferenciadoras del producto
0 servicio.
e Determinacion de valores agregados.

e Desarrollo de campafia publicitaria
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Inversion:
e Servicio de asesoramiento de marketing y ventas: $250,00 délares
mensuales.
Bonificacion:
¢ Red colaborativa de servicios profesionales para obtencion directa de
mano de obra calificada y a su vez servicio adicional para sus clientes.
Paquete de servicios opcion 2
e Paquete ASESOR 1
e Estructuracion de ofertas y paquetes de servicios, evaluacion financiera
y determinacién de punto de equilibro.
e Asesoramiento de estrategias de promocion y publicidad en medios
masivos, estrategias ATL y BTL segun la necesidad del cliente.
e Desarrollo de campafias promocionales y publicitarias que incluyan
medios y materiales de difusion segun la campafa.
e Asesoramiento a equipo comercial para explotacion adecuada de la
campafia promocional y publicitaria.
Inversion:
e Servicio de asesoramiento de marketing y ventas (ASESOR 1): $250,00
dolares mensuales.
e Canal de ventas (Call center) manejado en base a comision del 35%
sobre el monto de las ventas efectivas realizadas.
e Manejo de medios publicitarios en base a comision del 15% sobre el
monto de inversion de la campafia total en medios.

Bonificacion:



e Red colaborativa de servicios profesionales para obtencion directa de
mano de obra calificada y a su vez servicio adicional para sus clientes.
Paquete de servicios opcién 3
e Servicio de Call Center (comunicacién, promocion, fidelizacion,
encuestas y venta de productos y servicios).
Inversion:
e Canal de ventas (Call center) manejado en base a comision del 35%
sobre el monto de las ventas efectivas realizadas.
Bonificacion:
e Red colaborativa de servicios profesionales para obtencion directa de

mano de obra calificada y a su vez servicio adicional para sus clientes.

Resumen

En el presenta capitulo identificamos y estructuramos claramente la nueva

empresa que es creada por medio de este plan de negocios, se crea y desarrolla su
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FODA vy las estrategias organizacionales y comerciales a ser aplicadas con la finalidad

de llegar a conseguir los objetivos planteados de servicio y generacién de utilidades.

Se detalla su estructura organizacional, mix marketing y portafolio de servicios,

adicionalmente la forma en la que seran comercializados estos servicios y su oferta de

valor.
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Capitulo 5: Analisis Financiero y Econdmico

Para el desarrollo de todo proyecto y que este pueda llevar a cabo todas las
actividades y estrategias determinadas necesita del apalancamiento econémico que le
aporte los recursos necesarios y suficientes para labrar su camino al éxito.

Inversion Econdmica del Plan de Negocios

La inversion econémica del plan de negocio permite identificar los activos
tangibles e intangibles que se necesitan para el desarrollo de la actividad econémica, en
este caso para la creacion de la empresa de servicios de asesoramiento en estrategias de
marketing y ventas dirigidos a las Pymes de la ciudad de Quito se enfocaré la inversion
inicial en el equipamiento del area comercial-administrativa, gastos de constitucion de
la compafiia, tercerizacion de servicios contables y el software de red colaborativa de
servicios profesionales.

El manejo de la inversion econdmica se ha planificado en base a las etapas que
se desarrollaran comercialmente, es decir una inversion inicial bésica para constitucion
y funcionamiento legal de compafiia sin oficinas fisicas, una segunda inversion para las
etapas 1 y 2 donde se tratara de cubrir los gastos iniciales por medio de la captacién del
primer grupo de clientes, para posteriormente hacer la inversion mas fuerte en la etapa
3 donde se efectuara el alquiler y equipamiento de las oficinas de la nueva empresa,
finalmente las etapas 4, 5, 6 y 7 que representan el gasto fijo mensual que requeriré el
desarrollo de las actividades comerciales de esta nueva empresa.

Por lo tanto, el plan de inversion de este plan de negocios se conforma de los
siguientes puntos:

e Inversion inicial para constitucion y funcionamiento legal
e Inversion etapas 1y 2 de consolidacion comercial

e Inversion etapa 3 conformacion de estructura fisica organizacional
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e Inversion etapas 4, 5, 6 y 7 actividad econémica propiamente dicha

e Capital de trabajo y apalancamiento financiero

Tabla 17

Gastos iniciales de constitucién

Gastos iniciales Costo Cantidad ?.ﬁi;?
Gastos de constitucion de la compafia $ 300,00 1 $ 300,00
Disefio de imagen corporativa $ 600,00 1 $ 600,00
Folleteria para presentacion de servicios $ 600,00 1 $ 600,00
Disefio y mantenimiento de sitio web y redes sociales $1.000,00 1 $1.000,00
Computador portatil $ 700,00 1 $ 700,00
Teléfono y plan celular $ 100,00 1 $ 100,00
Compra de vehiculo $ 27.000,00 1 $ 27.000,00
Compra de sistema y central telefénica $2.000,00 1 $2.000,00
Gastos generales de oficina $ 100,00 1 $ 100,00
TOTAL $ 32.400,00
Tabla 18
Gasto total de funcionamiento etapas 1y 2
Gastos de gestion comercial Costo Cantidad Gasto Total
Gastos generales de oficina $ 100.00 9 $900.00
Servicio internet $40.00 9 $360.00
Movilizacion $ 100.00 9 $900.00
TOTAL $ 2.160.00




Tabla 19

Gastos de funcionamiento etapa 3
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Gastos equipamiento e

infraestructura Costo Cantidad Gasto Total
Alquiler de oficina $300.00 3 $900.00
Garantfa oficina $600.00 1 $600.00
Mobiliario est_aciones de $120.00 A $ 430,00
trabajo
Mobiliario sillas de trabajo $40.00 4 $160.00
Equipos telefénicos $30.00 4 $120.00
Computadores $300.00 4 $1,200.00
Software comercial $800.00 1 $800.00
Servicios bésicos $150.00 3 $450.00
Movilizacién $100.00 3 $300.00
Insumos generales de oficina $1,000.00 1 $ 1,000.00
TOTAL $6,010.00
Tabla 20
Gastos de funcionamiento por cada una de las etapas 4, 5,6y 7
Gastos de gestion comercial Costo Cantidad Gasto Total
Alquiler de oficina $300.00 L $300.00
Servicio internet $.40.00 L $.40.00
Movilizacién $100.00 1 $100.00
Sueldos $500.00 3 $1,500.00
Servicios basicos $150.00 1 $150.00
Gasto telefénico $:800.00 1 $ 800.00
TOTAL $2,890.00
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Tabla 21

Inversion total del plan de negocios por el espacio de dos afios de actividad comercial

Detalle de gastos Gasto Total

Gastos iniciales de constitucion $ 32,400.00
Gasto total de funcionamiento Etapas 1y 2 (3 meses c/u) $2,160.00
Gastos de funcionamiento Etapa 3 $6,010.00
Gasto total de funcionamiento Etapas 4, 5, 6 y 7 (3 meses c/u) $ 34,680.00
Contratacion de servicios contables externos (12 meses) $ 3,600.00
Gastos derivados de contratacion de personal (décimos y fondos de reserva) $1,386.00
TOTAL $80,236.00

Capital de Trabajo
Para el presente plan de negocios el capital de trabajo constituye los recursos
econdmicos inmediatos con los que cuenta el duefio de este proyecto para el desarrollo
de las actividades comerciales y cobertura de gatos fijos, en el presente caso el
inversionista cuenta con una inversién a plazo fijo en el Banco del Pichincha de la
ciudad de Quito de $ 20.000 dolares sin contar con los intereses generados durante 24
meses, plazo que se cumple en el mes de diciembre del 2018.
Apalancamiento financiero y gastos relacionados al mismo
Para la creacion de esta empresa y la puesta en marcha de las actividades
comerciales enmarcadas en el presente plan comercial se efectuara un crédito bancario
por medio de la Asociacién de Empleados del Banco del Pichincha bajo los siguientes
parametros:
e Capital: $25,000 ddlares
e Tasade interés: 12%
e Plazo en meses: 60

e Frecuenciaen el afo: 12



Tabla 22

Tabla de amortizacion capital externo de financiamiento

NUmero Fecha Pago de Pago de Dividendo Capital

pagos Capital Interés Pendiente
1 21-ene-09 306,11 250,00 556,11 24.693,89
2 20-feb-09 309,17 246,94 556,11 24.384,72
3 22-mar-09 312,26 243,85 556,11 24.072,45
4 21-abr-09 315,39 240,72 556,11 23.757,07
5 21-may-09 318,54 237,57 556,11 23.438,53
6 20-jun-09 321,73 234,39 556,11 23.116,80
7 20-jul-09 324,94 231,17 556,11 22.791,86
8 19-ago-09 328,19 227,92 556,11 22.463,66
9 18-sep-09 331,47 224,64 556,11 22.132,19
10 18-oct-09 334,79 221,32 556,11 21.797,40
11 17-nov-09 338,14 217,97 556,11 21.459,26
12 17-dic-09 341,52 214,59 556,11 21.117,74
13 16-ene-10 344,93 211,18 556,11 20.772,81
14 15-feb-10 348,38 207,73 556,11 20.424,43
15 17-mar-10 351,87 204,24 556,11 20.072,56
16 16-abr-10 355,39 200,73 556,11 19.717,17
17 16-may-10 358,94 197,17 556,11 19.358,24
18 15-jun-10 362,53 193,58 556,11 18.995,71
19 15-jul-10 366,15 189,96 556,11 18.629,55
20 14-ago-10 369,82 186,30 556,11 18.259,74
21 13-sep-10 373,51 182,60 556,11 17.886,22
22 13-oct-10 377,25 178,86 556,11 17.508,97
23 12-nov-10 381,02 175,09 556,11 17.127,95
24 12-dic-10 384,83 171,28 556,11 16.743,12
25 11-ene-11 388,68 167,43 556,11 16.354,44
26 10-feb-11 392,57 163,54 556,11 15.961,87
27 12-mar-11 396,49 159,62 556,11 15.565,38
28 11-abr-11 400,46 155,65 556,11 15.164,92
29 11-may-11 404,46 151,65 556,11 14.760,46
30 10-jun-11 408,51 147,60 556,11 14.351,96
31 10-jul-11 412,59 143,52 556,11 13.939,36
32 09-ago-11 416,72 139,39 556,11 13.522,65
33 08-sep-11 420,88 135,23 556,11 13.101,76
34 08-oct-11 425,09 131,02 556,11 12.676,67
35 07-nov-11 429,34 126,77 556,11 12.247,32
36 07-dic-11 433,64 122,47 556,11 11.813,69
37 06-ene-12 437,97 118,14 556,11 11.375,71
38 05-feb-12 442,35 113,76 556,11 10.933,36
39 06-mar-12 446,78 109,33 556,11 10.486,58
40 05-abr-12 451,25 104,87 556,11 10.035,33
41 05-may-12 455,76 100,35 556,11 9.579,58
42 04-jun-12 460,32 95,80 556,11 9.119,26
43 04-jul-12 464,92 91,19 556,11 8.654,34
44 03-ago-12 469,57 86,54 556,11 8.184,77
45 02-sep-12 474,26 81,85 556,11 7.710,51
46 02-oct-12 479,01 77,11 556,11 7.231,50
47 01-nov-12 483,80 72,32 556,11 6.747,71
48 01-dic-12 488,63 67,48 556,11 6.259,07
49 31-dic-12 493,52 62,59 556,11 5.765,55
50 30-ene-13 498,46 57,66 556,11 5.267,10
51 01-mar-13 503,44 52,67 556,11 4.763,66
52 31-mar-13 508,47 47,64 556,11 4.255,18
53 30-abr-13 513,56 42,55 556,11 3.741,62
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54 30-may-13 518,69 37,42 556,11
55 29-jun-13 523,88 32,23 556,11
56 29-jul-13 529,12 26,99 556,11
57 28-ago-13 534,41 21,70 556,11
58 27-sep-13 539,76 16,36 556,11
59 27-oct-13 545,15 10,96 556,11
60 26-nov-13 550,61 5,51 556,11
TOTAL
8.366,67

3.222,93
2.699,05
2.169,93
1.635,51
1.095,76
550,61
0,00

Estados Financieros Iniciales y Proyectados

El desarrollo y construccion de los estados financieros permiten ver la
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factibilidad del proyecto, muestra la situacion econdémica y financiera de la empresa, asi

como los cambios que pueden existir en un periodo de tiempo determinado, para el

presente plan de negocios la proyeccion se estimara para un periodo de 5 afios.

Estado de situacion inicial
Tabla 23

Estado de situacion inicial empresa SMSAU

SPEED MARKETING & SERVICES AU
ESTADO DE SITUACION INICIAL
al 1 de enero del 2019

ACTIVOS PASIVOS
Activo Corriente Pasivo corriente
CAJA / BANCOS 7.690,00 CUENTAS X PAGAR

Activo No Corriente

Constitucién de la empresa 300,00
Equipamiento 10.010,00
Vehiculos 27.000,00
PATRIMONIO
CAPITAL
TOTAL ACTIVOS 45.000,00 TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

25.000,00

20.000,00

45.000,00

GERENTE CONTADOR
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Estado de resultados

Este informe financiero nos permitira ver de forma general el movimiento

economico de la empresa, es decir, identificar los gatos y costos del proceso comercial,

administrativo y operacional, y compararlo contra el ingreso neto de ventas,

posteriormente calcular los porcentajes de impuestos y utilidades que generaréa el

ejercicio econdmico de cada afio, permitiéndonos ver si el resultado corresponde a

pérdidas o ganancias.

El estado de resultados de este plan de negocios considera los siguientes puntos,

los mismos que necesitan la aclaracion correspondiente para la justificacion del

ejercicio:

Durante la primera y segunda etapa que dura un total de 9 meses, no
existen gastos de oficina ni sueldos de colaboradores.

En la tercera etapa que tiene una duracion de 3 meses, inician los gatos
de arriendo de oficina y equipamiento de instalaciones con la estructura
de Call Center.

El segundo afio contiene a las etapas 4, 5, 6 y 7 de este plan de negocios
donde se enfoca el desarrollo y fortalecimiento organizacional, en este
espacio de tiempo se incrementa el gasto debido al pago de sueldos y
servicio telefénico por la gestion comercial de Telemercadeo.

El tercero, cuarto y quinto afio buscan mantener el crecimiento de la
gestion comercial para incrementar los ingresos y utilidades del negocio
Se estable como objetivo organizacional, apalancado en un escenario
conservador de desarrollo comercial el crecimiento del 0.05% anual en

ventas y captacion de clientes
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e e ingresos reciben un incremento en el gasto de ventas por la inversion

publicitaria que permitira fortalecer la imagen organizacional y generar

un 15% anual de crecimiento en ventas.

e A partir del tercer afio se planifica iniciar una inversion publicitaria

orientada a fortalecer la imagen organizacional, potencial la captacion de

clientes e ingresos de ventas de los servicios ofertados.

e Como proyecto especial organizacional a partir del quinto afio de

funcionamiento se efectuara una reestructuracion del organigrama de la

empresa para potenciar el nimero de colaboradores tanto en

telemercadistas como en consultores asociados, la mira estara puesta en

brindar los servicios de una Agencia de Publicidad.

Tabla 24

Estado de resultados empresa SMSAU

SPEED MARKETING & SERVICES AU
ESTADO DE RESULTADOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3

ANO 4

ANO 5

Ventas netas 75.000,00 87.000,00 91.350,00
(-) Costo de

ventas

Igual Utilidad

bruta en 75.000,00 87.000,00 91.350,00
ventas

(-) Gastos

. 15.780,81 42.432,00 42.432,00
Operativos

Gastos de
administracion

Gastos de
ventas

Igual Utilidad
Operacional

3.600,00 3.600,00 3.600,00
12.180,81 38.832,00 38.832,00

59.219,19 44.568,00 48.918,00

(-) Gastos no
operativos
Igual Utilidad
antes de 52.545,87 37.894,68 42.244,68
participacién
(-) 15%
Participacion

6.673,32 6.673,32 6.673,32

7.881,88 5.684,20 6.336,70

3.600,00

38.832,00

95.917,50

95.917,50

42.432,00

53.485,50

6.673,32

46.812,18

7.021,83

3.600,00

38.832,00

100.713,38

100.713,38

42.432,00

58.281,38

6.673,32

51.608,06

7.741,21
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trabajadores

Igual Utilidad
gravable

(-) 25%
Impuesto a la 11.166,00 8.052,62 8.976,99 9.947,59 10.966,71
Renta

Igual Utilidad
neta

44.663,99 32.210,48 35.907,98 39.790,35 43.866,85

33.497,99 24.157,86 26.930,98 29.842,76 32.900,14

Flujo de caja

El flujo de caja nos permite evaluar la disponibilidad de recursos para el
cumplimiento de las obligaciones del negocio derivadas de la actividad comercial que
se desarrollara, para el presente plan de negocios el flujo de caja es una proyeccion
hipotética basada en la informacidn anteriormente detallada que nos permitira
determinar la factibilidad de ponerlo en marcha.
Tabla 25

Estado de flujo de efectivo empresa SMSAU

CONCEPTOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

1 FLUJO DE
EFECTIVO POR
INGRESOS

Efectivo recibido por

- 0,00 57.000,00 63.000,00 66.150,00 69.457,50  72.938,38
ingreso de ventas

TOTAL FLUJO DE

INGRESOS 0,00 57.000,00 63.000,00 66.150,00 69.457,50  72.938,38

2 FLUJO DE COSTOS
Y GASTOS

Inversion fija 6.000,00
Gastos operacionales 0,00 8.310,00 44.118,00 44.118,00 44.118,00 44.118,00
Gastos financieros 0,00 3.260,00 3.985,68 3.985,68 3.985,68 0,00

TOTAL FLUJO DE

COSTOS Y GASTOS 6.000,00 11.570,00 48.103,68 48.103,68 48.103,68  44.118,00

1-2FLUJO

ECONOMICO -6.000,00 45.430,00 14.896,32 18.046,32  21.353,82  28.820,38

+ PRESTAMOS 10.000,00
+ CAPITAL PROPIO 0,00
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- 15% DE

UTILIDADES 0,00 6.814,50 2.234,45 2.706,95 3.203,07 4.323,06
- 22% IMPUESTO A
LA RENTA 0,00 8.495,41 2.785,61 3.374,66 3.993,16 5.389,41
FLUJO FINANCIERO -6.000,00 40.120,09 9.876,26 11.964,71 14.157,58 19.107,91
FLUJO
FINANCIERO -6.000,00 34.120,09 43.996,35 55.961,06 70.118,64  89.226,55

ACTUALIZADO

Evaluacion Econdémica y Financiera
Esta evaluacion se enfoca en comparar los flujos de ingresos y costos del
ejercicio con la finalidad de determinar si el plan de negocio para la creacion de esta
nueva empresa sera o no rentable.
Los indicadores que se utilizaran para esta evaluacion seran los siguientes:
e Valor actual neto (VAN)
e Tasa interna de retorno (TIR)
e Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)
Calculo TMAR
Para el célculo de la tasa minima aceptable de rendimiento se debe tomar en
cuenta dos variables importantes las cuales corresponden al capital de los inversionistas
y el porcentaje que aspiran tener de rentabilidad, capital propio, endeudamiento
externo, promedio de inflacion de los ultimos cinco afios y el premio al riesgo, para el
presente plan de negocios se ubican los siguientes valores:
e Capital social: $ 20,000.00 dolares
e Endeudamiento externo: $25.000 ddlares
e Premio al riesgo (debe ubicarse entre 10 y 15 porciento): 12.5%
e Promedio de inflacion dltimos 5 afios: 3.57%

Con estos valores se efectuan los siguientes calculos:



Tabla 26

Célculo TMAR empresa SMSAU
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CONCEPTO VALOR %

CAPITAL SOCIAL 20,000.00 44.44%

PRESTAMO A LARGO PLAZO 25,000.00 55.56%

TOTAL DEL FINANCIAMIENTO 45,000.00 100%

CONCEPTO VALOR PARTICOI/IODACION Tmar G-II:AOAQEL
MIXTA
PASIVO DE LARGO PLAZO 25.000 55,56% 12,00% 6,67%
CAPITAL SOCIAL 20.000 44,44% 16,52% 7,34%
TOTAL FINANCIAMIENTO 45.000 100,00% TMAR 14,01%
TMAR invers. = 12,5% riesgo + 3.57% inflacion + 0,125 * 0,0357 = 16,52%

TMAR: 14.01%

Calculo de VAN (valor actual neto) y TIR (tasa interna de retorno) del

proyecto

Para el calculo de estos indicadores financieros se debe tomar los flujos totales

proyectados de los préximos cinco afios incluyendo el afio cero, de tal forma que

utilizando las formulas preestablecidas en el programa Excel arrojan los siguientes

resultados:
e Flujo afio 0: - $ 45,000.00 ddlares
e Flujoafio 1: - $ 10,162.09 ddlares
e Flujo afio 2: $ 14,962.08 dblares
e Flujo afio 3: $ 41,965.98 dblares
e Flujo afio 4: $ 70,957.95 ddlares

e Flujo afio 5: $ 102,052.26 dolares
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TIR: 45.65% (mayor que TMAR)

VAN: 80,906.41 (mayor que cero)

Se concluye en base a los resultados obtenidos que el proyecto es viable puesto
que el TIR es mayor que el TMAR, y el VAN es mayor que cero, las cuales son las
premisas fundamentales para la viabilidad de un proyecto empresarial.

Calculo del PIR (periodo de recuperacion de la inversion) del proyecto

Para el célculo de retorno de la inversion se toman los flujos proyectados
resultantes de los proximos cinco afios y los flujos acumulados:

Tabla 27

Calculo PIR empresa SMSAU

Tiempo
ARo Flujos anuales Flujos acumulad. recuperacion
Afio 0 - 45.000,00 - 45.000,00
Afo 1 - 10.162,09 - 55.162,09
Afio 2 14.962,08 - 40.200,00
Afio 3 41.965,98 1.765,98
Afio 4 70.957,95 72.723,92
Afio 5 102.052,26 174.776,18 2,98
Afios 2
0,98 Meses 12
0,70 Dias 21

En base a los datos obtenidos en los calculos de las formulas de estos
indicadores se determina que el proyecto de creacion de esta empresa de servicios de
marketing y ventas objeto del presente plan de negocios es viable.

Resumen

Este capitulo se efecta un analisis econdmico financiero que nos permite

determinar si el plan de negocios presentado para la creacion de una empresa que

ofertara los servicios de asesoramiento en estrategias de marketing y ventas para
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empresas Pymes de la ciudad de Quito tiene la factibilidad de iniciar sus operaciones
comerciales.
En base a los resultados obtenidos se concluye que el proyecto es factible y esta

nueva empresa puede iniciar sus actividades.



Conclusiones
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Capitulo 6: Conclusiones y Recomendaciones

El andlisis efectuado en este plan de negocios determina que las
empresas Pymes se han constituido en una parte importante para el
desarrollo econdmico del pais, la creacion de esta nueva empresa busca
potenciar aun mas este motor de la economia ecuatoriana por medio de
la ayuda que se les pueda brindar con del desarrollo de proyectos de
marketing y ventas que les hagan mas rentables y perduren en el tiempo.
El alto nivel de competencia en este campo de la asesoria de servicios de
marketing y ventas obliga a presentar ofertas econémicamente atractivas
y que estén acompafiadas por valores agregados que creen un real valor
y beneficios palpables con un acompafriamiento permanente y
personalizado, que es justamente lo que pretende el presente plan de
negocios.

El determinar claramente el nimero de empresas que conforman la
demanda insatisfecha de este plan de negocios nos permite ver la
factibilidad de llevar a cabo este proyecto y creacion de esta nueva
empresa.

Se identificd el nicho de mercado especifico para el presente plan de
negocios ubicado en las empresas Pymes de la ciudad de Quito, lo cual
permitird hacer un trabajo mucho mas focalizado y personalizado,
evitando altos gastos por movilizacion.

La factibilidad de desarrollar el presente plan de negocios por medio de
los resultados obtenidos en los indicadores VAN, TIR y PRI (pags. 94-

95 y 96) permiten enfocar el proyecto en el desarrollo de una oferta



99

atractiva por medio de los valores agregados, como son el servicio de
Telemercadeo para generacion de ventas durante el asesoramiento para
aplicacion de estrategias de marketing y ventas, y la disponibilidad de
una red colaborativa de servicios profesionales.

El poner a disposicion de los clientes un servicio sin costo adicional de
una red colaborativa de servicios profesionales genera un diferenciador
importante en el momento de optar por el servicio propuesto en este plan
de negocios, ya que a mas de ayudarles a encontrar mano de obra
calificada y con referencias reales, les permite ayudar a disminuir el

nivel desempleo en nuestra sociedad.

Recomendaciones

El servicio ofertado en el presente plan de negocios debe innovarse de
forma continua a la par del desarrollo de las nuevas estrategias de
marketing y ventas que dia a dia se van presentando en el mercado.

Las primeras dos fases del presente proyecto seran cruciales para el
desarrollo exitoso de todo el plan de negocios, lo cual implica que se
debe trabajar fuertemente en la obtencion de los clientes iniciales los
cuales seran el referente de la oferta futura de servicios.

La entrega de los servicios complementarios debera cumplir con los mas
altos estandares de calidad y efectividad para desarrollar relaciones a
largo plazo con los clientes.

Optimizar recursos apoyados en las tecnologias de la informacion para el
desarrollo de las campafias comerciales permitird asegurar un
funcionamiento sostenido que le permita al presente plan de negocios

llegar a las fases de mayor movimiento comercial.
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A medida que vaya aumentando la demanda del servicio se requerira una
mayor infraestructura en la unidad de Call Center lo cual implica generar
un fondo de ahorro permanente que permita generar la inversion sin

necesidad de generar nuevos créditos financieros.
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