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RESUMEN EJECUTIVO

Invesconsul es una empresa de investigacion de mercados que se encuentra en fase de
pre-introduccion al mercado. Este plan de marketing servird como herramienta basica

para la toma de decisiones durante la implementacion de la compaiia.

El negocio de la consultoria para empresas en Cuenca representa alrededor de USD 2,1
millones con un crecimiento del 3,5% anual, al mismo tiempo que existe un gran
mercado potencial por explotar. El sector esté liderado por Propraxis y Advance que son
las compaiiias mas reconocidas, pero cuya oferta estd enfocada principalmente en las
empresas grandes. El objetivo de Invesconsul es atender al segmento conformado por las
pymes a través de una oferta especializada en estudios de mercado, con equipos de
trabajo multidisciplinarios, asesoria constante y precios de acuerdo a la capacidad de
pago del cliente. La inversion inicial del negocio es de USD 26 mil aproximadamente,

cuyo valor se espera recuperar en 18 meses, con una tasa de rendimiento del 117%.

xi
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ABSTRACT

Invesconsul is a market research company, which is found in the phase of pre-
introduction to the market. This marketing plan will serve as a basic tool to take

decisions during the startup of the company.

The business consulting business in Cuenca represents around $2.1 million with a 3.5%
annual growth, while at the same time there still being a good potential market to be
exploited. The leaders in this sector are Propraxis and Advance whose offers are focused
principally on large companies. The objective of Invesconsul is to serve the market
segment made up of the small and medium size businesses through a specialized market
analysis offer using multidisciplinary teams, constant assessment and prices according to
the customer’s payment capacity. The initial investment in the business is approximately
$26,000; a value that is expected to be recovered in 18 months with a profit margin of
117%.

xii
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INTRODUCCION

En la actualidad un considerable nimero de empresas del pais y de la ciudad de Cuenca,
enfrentan serias dificultades que afectan al 6ptimo desarrollo de las mismas. Una de las
principales causas es la deficiente capacitacion de los directivos de las empresas, quienes
no se interesan suficientemente en materia de investigacion de mercados y por lo tanto
no consideran estos estudios; de hecho, solo un 8% realizan formal y frecuentemente
investigaciones de mercado antes de la toma decisiones en su negocio, en tanto que un
39% del total de empresas ha realizado alguna vez cierta investigacion de mercado para

su organizacion.

Hay que considerar también que del total de empresas de la ciudad, un 75% son
negocios familiares que han sido administrados a lo largo de los afios Uinicamente en
base a la experiencia o tradicion del negocio, sin tomar en cuenta que las empresas y
coyunturas cambian constantemente; al mismo tiempo que gran parte de los
administradores incluso consideran de muy poca importancia el realizar una

investigacion de mercados.

Por otro lado, un profundo desconocimiento de firmas especialistas en el campo de las
investigaciones de mercado es otra causa del problema. En primer lugar, porque existen
pocas empresas en la ciudad que brindan este servicio; y segundo, los empresarios no
buscan regularmente el servicio porque desconocen los beneficios de una investigacion
de mercados, o por la poca confianza que tienen en las compaiias existentes. Este
desconocimiento se debe en parte a que no ha existido suficiente concientizacion acerca
de la importancia y beneficios de este servicio por parte de las mismas empresas

oferentes, quienes no se han promocionado adecuadamente.

Lo anteriormente expuesto conduce a una toma de decisiones empresariales equivocada,
sin bases cientificas y técnicas sustentables, lo que provoca una serie de efectos

negativos en las compaiiias como la disminucion en el nivel de ventas, ocasionando
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pérdidas y por ende debilitamiento financiero. Otras en cambio, como resultado de una
mala estrategia, desarrollan y lanzan productos que no cumplen las expectativas del
mercado, permitiendo la entrada de competencia y cediendo parte de su cuota. Ademas,
muchas de las personas al emprender un negocio invierten su dinero equivocadamente,
ya que no cuentan con una planificacion adecuada y por lo general fracasan a corto
plazo. Es asi que acuerdo a estudios realizados por especialistas, del total de las Pymes
que se crean en el Ecuador, tan so6lo un 5% sobreviven més de cinco afios, mientras que

. . ~ 1
un 65% quiebra durante los dos primeros afos .

La exposicion anterior detalla el problema que Invesconsul espera solucionar ofreciendo
estudios de mercado para el sector empresarial de Cuenca. Invesconsul es una empresa
de consultoria y asesoria especializada en investigacion de mercados que se encuentra en
proceso de creacion y que necesita un plan de marketing que delinee las actividades y
tareas necesarias para empezar el negocio; de no hacerlo, la empresa no sabrd a qué
segmento atender y como hacerlo, por tanto no podré generar ventaja competitiva frente

a sus rivales y no seré posible el logro de sus metas planteadas.

El contenido de esta tesis abarca un plan de marketing para Invesconsul con
especificaciones detalladas de los objetivos, estrategias, tacticas y presupuestos que
favorezcan la correcta y sencilla aplicacion y ejecucion de las acciones propuestas por

los ejecutivos de marketing de la empresa.

El desarrollo de un plan de marketing es una tarea obligatoria de los ejecutivos
empresariales que trabajan en esta area, porque posteriormente a la definicion de la
filosofia corporativa, este plan marca el punto de partida de la planificacion
organizacional. La aplicabilidad del plan de marketing en la empresa Invesconsul se
justifica debido a que es una herramienta administrativa sus ejecutivos deben utilizarla
para la determinacion de estrategias mercadologicas, el desarrollo del producto, la

fijacion del precio, las acciones de comunicacion y distribucion, y para el control de las

" Cémo generar desempleo y pobreza, Parte I: www.cambiemosecuador.com/2005/01/cmo_generar_des.html
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tareas ejecutadas; de tal forma que su correcta implementacion contribuya al logro de los

objetivos empresariales.

En el capitulo I se aborda tedricamente la trascendencia de un plan de marketing para la
toma de decisiones y la consecucion de objetivos organizacionales; lo que hace
indispensable para todo directivo conocer esta herramienta de planificacion, su
aplicacion, ventajas y contenido. El andlisis del entorno estudiado en el capitulo II
contribuye a un profundo conocimiento de la realidad en que se desarrolla la empresa
permitiendo programar las acciones mdas pertinentes de acuerdo a las circunstancias.
Luego de haber determinado la realidad de la organizacién y su situacion en el entorno,
el capitulo III define el mercado al que Invesconsul servird. Posteriormente, se plantean
los objetivos que se desean lograr y las estrategias de marketing mas idoneas para su
consecucion, esto en el capitulo IV. Consecutivamente, tomando en cuenta la teoria
mercadologica que serd aplicada en la elaboracion de este trabajo (enfoque de mercado y
el desarrollo de relaciones duraderas con los clientes en base al conocimiento de sus
necesidades), en el capitulo V se desarrollan acciones especificas y tacticas de marketing
que delinean las tareas a cumplir. Finalmente en el capitulo VI, se realiza una evaluacion
financiera del plan de marketing para determinar su rentabilidad y factibilidad de

ejecucion.

Dentro de la carrera de administracion de empresas, la planificacion de marketing es una
tarea trascendental para todo profesional que lo practique, pues el estudio mercadologico
y su planeacion constituyen el punto de partida del andlisis de los negocios, lo que lo

convierte en un eje fundamental como parte del proceso administrativo.

La elaboracion de este trabajo investigacion se espera tenga un impacto positivo al
momento de su ejecucion e implementacion. Al tratarse de una organizacion que brinda
servicios para empresas, la aplicacion del plan de marketing contribuird a prestar de
mejor forma tal servicio y a utilizar més eficientemente los recursos, de tal manera que
seran beneficiados la empresa Invesconsul como tal, sus clientes, el sector empresarial,

la ciudadania y la economia del pais en general.
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CAPITULO I
1. EL PLAN DE MARKETING EN INVESCONSUL

En este capitulo se tratard los conceptos, la importancia y la estructura que tiene la
planificacion en general para el desempefio de las empresas, y de forma especifica el
plan de marketing. De igual manera se abordard la situacion actual de la empresa

Invesconsul, y la utilidad de la aplicacion del mencionado plan dentro de ésta.

1.1. LA PLANIFICACION ESTRATEGICA Y DE MARKETING

Todo negocio estd siempre expuesto a ciertos riesgos; variaciones de las condiciones de
la economia, cambios imprevistos en el mercado, fortalecimiento de algin competidor,
etc. Estos riesgos pueden ocasionar el debilitamiento o la quiebra de la empresa. Ante
esta situacion, es necesario reducir la vulnerabilidad de la empresa a través de la
elaboracion de planteamientos que guien las actividades y decisiones del negocio los

mismos que se encuentran plasmados en un documento llamado Plan Estratégico.
Los principales beneficios de la planificacion son:

- Ayuda a definir hacia donde quiere ir la organizacion y cudl es su meta.
- Sefiala un camino légico a seguir para llegar a la meta.
- Permite realizar rapidos ajustes si se presentan dificultades en el transcurso de la

ejecucion del plan.

La planificacion estratégica (Kotler, 2004)*, es el proceso de desarrollo y mantenimiento

de un ajuste estratégico entre los objetivos de una organizacion, sus caracteristicas y las

2 KOTLER, P.; ARMSTRONG, G.; CAMARA IBANEZ, D.; ROCHE, 1; Marketing, Décima Edicion. Pearson
Educacion S.A. Madrid 2004.
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cambiantes situaciones del mercado. La planificacion estratégica crea el marco en el que
se encuadra el resto de la planificacion de la empresa. El plan estratégico de la compaiiia
establece en qué areas de negocio operara la empresa y cudles seran sus objetivos
correspondientes. Luego, las distintas unidades estratégicas de negocios’ elaboran planes
mas detallados. Estos planes anuales, desarrollados generalmente por cada uno de los
departamentos, se ocupan de los negocios de la empresa; mientras que el plan
estratégico se encarga de adaptar la empresa para que aproveche las oportunidades que

le ofrece el entorno.

Asi pues, el area de marketing es una de las unidades de negocio de la empresa que
teniendo la misma importancia que el resto de unidades (produccion, finanzas, recursos
humanos), su enfoque desempefa un papel crucial en la planificacion estratégica de la
empresa por varias razones. En primer lugar, el enfoque de marketing crea una directriz
que indica que la estrategia de la empresa debe girar en torno a la creacion de relaciones
rentables con los clientes (concepto de marketing). Ademas, el enfoque de marketing
ofrece contribuciones importantes para el desarrollo de la planificacion estratégica
gracias a la identificacion de oportunidades de mercado atractivas y al asesoramiento
sobre el potencial de la empresa para que ésta saque provecho de ello. Por tltimo, el area

de marketing elabora estrategias para conseguir los objetivos de cada unidad.

En conclusion, la planificacion de marketing es el primer paso de la planificacion de la
empresa, pues los productos resultados de su realizacion marcan el punto de partida y la
guia sobre los que desarrollardn los demds planes estratégicos y operativos de los

diferentes pilares administrativos necesarios para el 6ptimo manejo de la organizacion.

1.1.1. MARKETING
El concepto de marketing ha evolucionado mucho desde su antiguo significado como
sinénimo de ventas, distribucion, publicidad o investigacion de mercado. Actualmente,

el objetivo mas importante del marketing es conocer y entender tan bien al cliente, que

? Unidad estratégica de negocios: cada unidad de la empresa con misién y objetivos propios que requiere una
planificacion independiente del resto de unidades de la organizacion.
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la oferta de marketing® pueda ser desarrollada y ajustada a sus necesidades de tal manera
que se venda sola, tal como lo decia Peter Drucker “hay que fabricar lo que se vende y

no intentar vender lo que se fabrica”.

Entonces, tomando varias conceptos, marketing se define como el proceso social y de
gestion de mercados mediante el cual los distintos grupos e individuos obtienen lo que
necesitan y desean a través de la creacion y el intercambio de productos y valores con
otros, que busca la creacion de relaciones rentables con los clientes basadas en la
satisfaccion y valor para cada uno éstos. Esta definicion se expresada en el siguiente

grafico.

Grafico 1.1. Conceptos centrales de marketing

Necesidades,

deseosy
/ demandas \
Ofertas de
marketing
Mercados {productos,
Conceptos serviciosy
centrales de experiencias)
marketing
Intercambios, valorv
. - falury
lelacu_rn_es ! satisfaccion
transacciones
<

Fuente: KOTLER, Philip. Marketing’
Elaboracion: El autor

4 Oferta de marketing: combinaciéon de productos, servicios, informacién o experiencias que se ofrece en un
mercado para satisfacer una necesidad o deseo.

> KOTLER, P.; ARMSTRONG, G.; CAMARA IBANEZ, D.; ROCHE, L; Marketing, Décima Edicion. Pearson
Educacion S.A. Madrid 2004. Pag. 6
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Este esquema propuesto por Kotler ayuda a comprender los elementos que conforman el

Invesconsul

concepto de marketing explicados a continuacion.

Necesidades, Deseos y Demandas

El concepto mas basico de marketing es el de las necesidades humanas. Las necesidades
son estados de carencia. La clasificacion mas conocida y aceptada de las necesidades fue
presentada por Abraham Maslow en 1943 en principio, como una teoria psicolégica en
la que se formula que las necesidades humanas tienen una jerarquia y que conforme se
satisfacen las necesidades mas basicas, los seres humanos desarrollan necesidades mas

elevadas.

Grafico 1.2. Piramide de Necesidades de Maslow

Fuente y elaboracién: Wikipedia.com®

Los deseos son las formas que adoptan las necesidades humanas, una vez determinadas
por la cultura y la personalidad del individuo. Cuando los deseos vienen acompafiados

por una capacidad de adquisicion concreta se convierten en demandas.

¢ http://es. wikipedia.org/wiki/Pir%C3%Almide_de Maslow
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Ofertas de marketing

Las empresas abordan las necesidades de los consumidores mediante una propuesta de
valor; es decir, prometen a los consumidores un conjunto de beneficios que satisfacera
sus necesidades. La propuesta de valor se materializa mediante una oferta de
marketing, una combinacion de productos, servicios, informacidon o experiencias que se
ofrecen en un mercado para satisfacer una necesidad o deseo. Las ofertas de marketing
pueden ser tangibles como intangibles incluyendo productos fisicos, servicios, personas,

lugares, organizaciones, informacion, ideas, etc.

Valor y satisfaccion

Los consumidores escogen las ofertas de marketing basados en sus percepciones sobre el
valor y la satisfaccion que le ofrecen los diversos productos y servicios. El valor para el
cliente es la diferencia entre el valor del beneficio de poseer y utilizar un producto’ y el
valor del costo de obtener ese producto. Las expectativas de valor se basan en
experiencias de compras pasadas, experiencias de amigos, promesas del vendedor y de
la competencia. El grado de satisfaccion del comprador tras una compra depende de la

medida en que los resultados del producto cumplan las expectativas del consumidor.

Intercambio, transacciones y relaciones

El intercambio es el acto de obtener un producto deseado, ofreciendo algo a cambio.
Mientras que el intercambio es el concepto central de marketing, una transaccion es una
unidad de medida de marketing. Una transaccion consiste en un canje de valores entre
dos partes. El marketing consiste en la gestion realizada con el fin de establecer

relaciones rentables de intercambio con un mercado objetivo.

Mercados
Un mercado es un conjunto de compradores reales y potenciales de un producto. El
tamano de un mercado depende del nimero de personas que comparten la misma

necesidad, que disponen de un poder de compra y estan dispuestos a intercambiar dichos

7 Producto: cualquier oferta de marketing.
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recursos para obtener lo que desean. Los especialistas de marketing trabajan por conocer

y entender las necesidades y deseos de mercados especificos.

De los conceptos sefialados se genera lo que se conoce como sistema de marketing, en el
que los diferentes actores participan para generar relaciones de intercambio. Asi, los
vendedores deben encontrar compradores, identificar sus necesidades, disefar buenas
ofertas de marketing, fijar los precios de las mismas, promocionarlas y distribuirlas.
Actividades como el desarrollo de productos, la investigacién, la comunicacion, la
distribucion y el servicio son actividades fundamentales de marketing. Aunque
normalmente se piensa que uUnicamente los vendedores practican marketing, los
compradores también lo hacen cuando buscan los productos que necesitan a precios que
pueden pagar. El sistema de marketing conlleva a la empresa a actuar en un mercado de
usuarios finales contra la competencia, en el que ambos envian sus ofertas y mensajes
respectivos a los consumidores, ya sea directamente o mediante intermediarios. Todos
los agentes del sistema se ven afectados por las fuerzas del entorno (econdmicas,

demogréficas, fisicas, tecnologicas, politicas, legales, socio-culturales, etc.).

Grafico 1.3. Sistema de Marketing

Proveedor Empresa v
—> .
es (marketing) >

Intermediari Usuario

os clientes —p | sfinales

Competen [—P
I i A

Cla

Fuente: KOTLER, Philip. Marketing®
Elaboracion: El autor

1.1.2. MARKETING ESTRATEGICO Y OPERATIVO
Es comun que las empresa se ocupen solamente de los aspectos del marketing operativo

(producto, precio, comunicacion, distribucion), subestimando la magnitud del analisis

8 KOTLER, P.; ARMSTRONG, G.; CAMARA IBANEZ, D.; ROCHE, 1; Marketing, Décima Edicion. Pearson
Educacion S.A. Madrid 2004. Pag. 11
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del marketing estratégico. Este error se comete debido a la falla en la comprension del
concepto de marketing y la importancia de los pilares basicos en el desarrollo de

relaciones rentables con los clientes como son: el valor para el cliente y su satisfaccion.

Como ya se analizd, un consumidor compra productos de la empresa que ofrece el
mayor valor percibido (evaluacion que hace el consumidor de la diferencia entre todos
los beneficios y todos los costos de una oferta de marketing respecto a las de la
competencia); y a su vez, son productos que satisfacen las necesidades de los clientes

cumpliendo sus expectativas y muchas veces hasta superandolas.

De acuerdo a este andlisis, las empresas deben ofrecer productos al mercado que
ofrezcan valor para el cliente y satisfagan sus necesidades. Sin embargo, quienes
trabajan en marketing no son los unicos responsables de generar valor para el cliente.
Aunque es verdad que juega un papel decisivo, el marketing se limita a colaborar en la
atraccion, mantenimiento y el aumento de la cartera de clientes. Ademas de trabajar con
la gestion de relaciones con el cliente, los especialistas de marketing deben ejercer la
gestion de relaciones con colaboradores. Deben colaborar estrechamente con otros
departamentos para crear una cadena de valor eficaz para satisfacer a los consumidores,
y ademds deben colaborar de forma efectiva con otras empresas dentro del mismo

sistema de marketing para formar una red de generacion de valor competitiva.

Los diferentes departamentos que desarrollan actividades de generacion de valor en los
procesos de disefio, produccion, comercializacidn, distribucién y promocion de los
productos de una empresa, conforman lo que se conoce como cadena de valor. El éxito
de la empresa no solo depende de qué tan bien trabaje cada departamento sino también
de como estén coordinados. La cadena de valor de una empresa es tan fuerte como su
eslabon mas débil. Para conseguir el objetivo primordial de generar valor y satisfaccion
para el cliente, el departamento de marketing debe colaborar estrechamente con los
trabajadores de otros departamentos para desarrollar un sistema de planes funcionales
con el cual los diferentes departamentos puedan trabajar conjuntamente en la

consecucion de los objetivos estratégicos generales de la empresa.

11
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En la busqueda de generacion de valor para el cliente, la cadena debe ir mas alla de su
propia cadena de valor, y estudiar las cadenas de valor de los demas miembros del
sistema de marketing como son sus proveedores, distribuidores y de sus clientes. Hoy en
dia, cada vez resulta mas comin el que la competencia en el mercado ya no se dé entre
competidores individuales sino entre redes de generacion de valor creadas por los

competidores individuales.

Para entender més claramente la funcién del marketing, tanto estratégico como
operativo, como dentro de la figura de la cadena de valor, es posible fusionar los dos

conceptos para su comprension.

1.1.2.1. La Cadena de Valor

La cadena de valor es una herramienta administrativa de planeacion estratégica que fue
descrita y popularizada por Michael Porter en su libro “Ventaja Competitiva” en 1985.
“La cadena de valor fragmenta a una empresa en sus actividades estratégicas relevantes,
a fin de entender el comportamiento de los costos y las fuentes de diferenciacion reales y
potenciales™. La cadena de valor ayuda a jerarquizar las actividades de la empresa que
agregan valor para el cliente y son llamadas actividades primarias, y permite separarlas
de aquellas actividades que ayudan a complementar la oferta de la empresa hacia el
cliente y son conocidas como actividades de apoyo. Las actividades primarias generan
Ventaja Competitiva'®. El objetivo de la cadena de valor es maximizar la creacion de

valor para el cliente y minimizar los costos para la empresa.

® GHEMAWAT, Pankaj. La Estrategia en el Panorama del Negocio. Textos y casos. Primera Edicion. Pearson
Educacion, México, 2000. Pag. 54

1 Ventaja competitiva: ventaja relativa superior a los rivales en el sector industrial que se compite, la cual tiene que
ser sustentable en el tiempo.
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Grafico 1.4. Cadena de Valor de Porter
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Fuente y elaboracién: www.planeacion-estrategica.blogspot.com'!

En el grafico se aprecian en la parte superior las actividades de apoyo, mientras que
abajo estan las actividades primarias que son las que generan estratégicamente el mayor

valor para el cliente.

1.1.2.2. Marketing Estratégico

Consiste en una gestion de analisis permanente de las necesidades del mercado, que
desemboca en el desarrollo de productos y servicios rentables, destinados a grupos de
compradores especificos. Busca la diferenciacion de los competidores inmediatos,
asegurandole al oferente una ventaja competitiva sustentable. La funcién del marketing
estratégico consiste en seguir la evolucion del mercado al que se realiza la oferta de
marketing e identifica los segmentos actuales o potenciales, analizando las necesidades
de los consumidores y orientando la empresa hacia oportunidades atractivas, que a la vez
se adaptan a sus recursos y que ofrecen un potencial de crecimiento y rentabilidad. La

gestion estratégica se sitlia en el mediano y largo plazo, ya que se propone pensar la

'! http://planeacion-estrategica.blogspot.com/2008/07/cadena-de-valor.html
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misiéon de la empresa, definir sus objetivos, elaborar una estrategia de desarrollo y

mantener un equilibrio en la cartera de productos.

1.1.2.3. Marketing Operativo o Tactico

Consta de las acciones concretas resultantes del andlisis estratégico anterior. Estas
acciones tienen que ver con decisiones sobre los productos, la distribucion, el precio, la
venta y la comunicacion, cuyo objetivo es dar a conocer y valorizar las cualidades que
distinguen a sus productos, dirigiéndose al publico objetivo elegido. Su horizonte de

accion se sitiia en el corto y mediano plazo.

Las actividades primarias (generan de valor agregado) de la cadena de valor pueden ser

integradas a los procesos de marketing, tanto estratégico como operativo.

Grafico 1.5. Cadena de Valor Tradicional
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Fuente: KOTLER, Philip. Direccién de Marketing'’
Elaboracion: El autor

Asi pues tenemos la cadena de valor tradicional en donde existen dos grandes grupos de
procesos, la fabricacion del producto y la venta del producto. En esta cadena de valor
se observa que se toman en cuenta solamente las acciones referentes al marketing
operativo; mientras que en la cadena de valor moderna se integra el proceso de
marketing estratégico, adhiriendo el concepto de la creacion de valor para el cliente a

través de las acciones de eleccion de valor, creacion de valor y comunicacion de

2 KOTLER, Philip. Direccién de Marketing. Edicion del Milenio. Décima Edicion 2001. Pag. 85
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valor, que representan actividades tan imprescindibles en la gestion de marketing para el

logro eficaz y eficiente de los objetivos organizacionales.
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Grafico 1.6. Cadena de Valor Moderna
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Fuente: KOTLER, Philip. Direccién de Marketing"
Elaboracién: El autor

El enfoque de la cadena de valor moderna se centra en la oferta de valor para el cliente,
y el punto mas importante es la relevancia que se le da a la eleccion de valor; esto es,
que antes de elaborar una oferta de marketing, que en idea puede representar una gran
oportunidad de negocio, es indispensable conocer primero el mercado, sus
caracteristicas, necesidades y deseos, asi como delimitar los potenciales clientes dentro
de un perfil homogéneo, de tal forma que toda la oferta de marketing se adapte a sus

particularidades y se pueda satisfacer de mejor manera sus necesidades y expectativas.

1.1.3. EL PROCESO DE MARKETING
La planificacion estratégica define la mision y los objetivos generales de la empresa. La
funcion y las actividades de marketing se reflejan en el proceso de marketing. Este

proceso consta de cuatro fases principalmente:

Analisis de las oportunidades de mercado
Seleccion de mercados objetivos

Desarrollo del marketing mix

Ll A

Gestion del esfuerzo de marketing

'3 KOTLER, Philip. Direccién de Marketing. Edicion del Milenio. Décima Edicion 2001. Pag. 85
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Grafico 1.7. Proceso de Marketing
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Fuente: KOTLER, Philip. Marketing'*
Elaboracion: El autor

1. Analisis de las oportunidades de mercado

El objetivo central del proceso de marketing es desarrollar relaciones rentables con los
clientes. Toda organizacion, y el area de marketing de manera especifica tiene la tarea
obligatoria de analizar las oportunidades de mercado que pueden resultar rentables para
la empresa, para ello deben tener una orientacion hacia el mercado que les permita
comprender profundamente a sus clientes reales o potenciales. Cabe recalcar que la
generacion de informacion util para la toma de decisiones de marketing es una tarea de

todos los miembros de la organizacion, mediante acciones coordinadas de todos los

¥ KOTLER, P.; ARMSTRONG, G.; CAMARA IBANEZ, D.; ROCHE, 1.; Marketing, Décima Edicion. Pearson
Educacion S.A. Madrid 2004. Pag. 58
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departamentos para un 6ptimo funcionamiento del sistema de informacion de marketing
15 . . . . )
(SIM) . Cuando existe una correcta orientacion hacia el mercado es posible entender a

los clientes, conquistarlos y conservarlos mediante una oferta de valor superior.

2. Seleccion de mercados objetivos

Las empresas no pueden atender de forma rentable, y a la vez ofreciendo los mismos
beneficios a todos los consumidores de un mercado debido a las diferencias de las
necesidades individuales de los clientes, es por ello que deben escoger el o los
segmentos de mercado al que mejor puedan atender. Este proceso de seleccion del
mercado objetivo consta de tres fases: la segmentacion de mercado, la seleccion del

mercado objetivo y el posicionamiento en el mercado.

Segmentacion de mercado

Cosiste en dividir a un mercado en distintos grupos de compradores con necesidades,
caracteristicas o conductas diferentes, para elaborar ofertas de marketing adaptadas a
cada uno de esos grupos. “Un segmento de marketing estd compuesto por consumidores

que responden del mismo modo frente a un determinado estimulo de marketing”'®,

Seleccion del mercado objetivo
Comprende un proceso de evaluacion del atractivo de cada segmento del mercado y

seleccion del segmento o segmentos a los que se dirigird la empresa.

Posicionamiento en el mercado

Consiste en decidir qué lugar claro, distintivo y deseable quiere una empresa que su
producto ocupe en la mente de los consumidores objetivo. El objetivo es distinguir los
productos del resto de las marcas competidoras para que les otorguen una mayor ventaja
competitiva en sus mercados objetivo. Cuando una empresa ha seleccionado la posicion

que desea, se deben tomar las medidas necesarias para ofrecer y comunicar esta posicion

% Sistema de informacién de marketing SIM: consiste en personas, equipo y procedimientos para reunir, analizar,
evaluar y distribuir informacioén necesaria, oportuna y exacta a quienes toman decisiones de marketing.

' KOTLER, P.; ARMSTRONG, G.; CAMARA IBANEZ, D.; ROCHE, L; Marketing, Décima Edicién. Pearson
Educacion S.A. Madrid 2004. Pag. 58
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a los consumidores objetivos. La totalidad del programa de marketing debe centrarse en
la estrategia de posicionamiento escogida.

Estrategia de marketing

El éxito de la seleccion y disefio de una estrategia de marketing, a mas de girar en torno
a las necesidades de los clientes, debe tomar en cuenta las acciones y estrategias de la
competencia. Toda empresa debe analizar profundamente a su competencia y comparar
constantemente la percepcion de valor y satisfaccion que generan sus ofertas de

marketing.

3. Desarrollo del marketing mix

“El marketing mix es un conjunto de instrumentos tacticos controlables que la empresa
combina para generar una respuesta deseada en el mercado objetivo”'’. El marketing
mix incluye todas la medidas tacticas que puede tomar una empresa para influir en la
demanda de sus productos, y que se pueden agrupar en torno a las “cuatro P”’: producto,

precio, promotion (comunicacion en espafiol) y place (distribucion o lugar en espafiol).

De manera genérica, la teoria de las “cuatro P” es aplicable a cualquier producto; sin
embargo, algunos autores han aumentado los grupos de categorizacion dependiendo del
tipo de oferta de una empresa. Asi entonces, como amerita este caso en el que la oferta

de marketing serd un servicio, el marketing mix de la empresa constara de siete P’s

7 KOTLER, P.; ARMSTRONG, G.; CAMARA IBANEZ, D.; ROCHE, L; Marketing, Décima Edicion. Pearson
Educacion S.A. Madrid 2004. Pag. 60
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Grafico 1.8. Marketing Mix
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Fuentes: KOTLER, Philip. Marketing'® y ZEITHAML, Valerie. Marketing de Servicios'

Elaboracion: El autor

4. Gestion del esfuerzo de marketing

Las cuatro funciones de la gestion de marketing que permiten a las empresas disefiar y

aplicar el marketing mix mas adecuado para la consecucion de sus objetivos son:

andlisis, planificacion, ejecucion y control.

8 KOTLER, P.; ARMSTRONG, G.; CAMARA IBANEZ, D.; ROCHE, L; Marketing, Décima Edicion. Pearson

Educacion S.A. Madrid 2004. Pag. 62

19 ZEITHAML, V; BITNER, M.J.; Marketing de Servicios, Segunda Edicion. McGraw Hill. México 2002. Pag. 24.
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Grafico 1.9. Gestion del esfuerzo de Marketing
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Elaboracion: El autor

La gestion de marketing inicia con un analisis exhaustivo de la situacion de la empresa y

su entorno. Se deben analizar los mercados y los entornos para encontrar las

oportunidades y evitar las amenazas. Asimismo se estudian los puntos fuertes y débiles

de la organizacion.

Planificacion de marketing

La planificacion de marketing se ocupa de decidir que estrategias y tacticas de marketing

ayudaran a la empresa a conseguir sus objetivos estratégicos generales. Estas estrategias

deberan estar plasmadas en un plan de marketing que se compone de objetivos,

posicionamiento, marketing mix y niveles de gastos de marketing. Igualmente en el plan

se deben detallar como cada estrategia escogida responde al andlisis de las diferentes

oportunidades y amenazas del entorno.

Ejecucion del plan de marketing

2 KOTLER, P.; ARMSTRONG, G.; CAMARA IBANEZ, D.; ROCHE, 1; Marketing, Décima Edicion. Pearson

Educacion S.A. Madrid 2004. Pag. 64
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Es el proceso mediante el cual el plan de marketing se traduce en acciones de marketing,
con el fin de alcanzar los objetivos establecidos. Una estrategia de marketing brillante no
sirve de nada si la empresa no consigue aplicarla adecuadamente; normalmente resulta
mas sencillo idear una buena estrategia de marketing que ponerla en practica. Todos los
integrantes del sistema de marketing deben colaborar a la hora de aplicar los diferentes

planes.

Control de marketing
Es el proceso que consiste en la revision de los resultados de la aplicacion de los planes
de marketing, y en la aplicacion de medidas correctoras, con el fin de garantizar los

objetivos establecidos.

1.2. EL PLAN DE MARKETING

De acuerdo a William Cohen en su obra “Plan de Mercadotecnia” (Cohen, 2004) el plan
de marketing es el documento resultante de una planeacion de marketing, el cual
contiene un diagnostico de la situacion, los objetivos que pretende alcanzar, las

estrategias y tacticas que se desean desarrollar y el control de su ejecucion o evolucion.

1.2.1. IMPORTANCIA

El plan de marketing es esencial para que toda operacion de negocios de cualquier
producto sea eficiente y efectiva. Este permite visualizar con claridad hacia donde va y
qué se quiere lograr, detalla los pasos para lograr llegar a la meta propuesta, y permite
también establecer el tiempo, el dinero y los recursos necesarios para ejecutar cada

accion con el fin de alcanzar los objetivos.
Las principales funciones de un plan de marketing son:

- Guia. Sirve como un mapa para indicar como se debe actuar desde el inicio y

para alcanzar las metas y objetivos. Ademads, permite describir el ambiente
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macro, micro y de mercado en el que es probable que se encuentre la empresa
durante la ejecucion de los planes.

Asistente del control administrativo y de la implementacion de la estrategia.
Permite detectar dificultades en la ejecucion de lo planeado y redirigir las

actividades de marketing hacia caminos alternos para alcanzar en objetivo.

Proporciona informacion a los nuevos participantes. La implementacion
exitosa de una estrategia requiere la integracion de muchas acciones y varios
departamentos y personas dentro y fuera de la organizacion. Contar con un plan
permite a todas las personas involucradas conocer las acciones que son de su
responsabilidad, incluso a los nuevos participantes les da a conocer qué es lo que

deben hacer y como adaptarse al trabajo con los demas.

Delinea la asignaciéon de recursos. El plan de marketing permite a la autoridad
asignar eficientemente los recursos (dinero, personas, tiempo, etc.). Por tanto

servira para demostrar el control que se tiene sobre el proyecto de principio a fin.

Estimula el pensamiento y el mejor uso de recursos. Como los recursos seran
siempre limitados, el plan harad posible que se economicen los recursos lo que
permitird desarrollar una ventaja competitiva sobre la competencia. Ademas, al
conocer el plan de marketing se estimula al pensamiento de estrategias
alternativas y la generacion de nuevas ideas que pueden resultar muy

beneficiosas para anticipar las oportunidades y evitar los obstaculos.

Asigna responsabilidades y tareas. Ninguna estrategia sera mejor que los que la
implementan. El plan delimita con claridad las responsabilidades de cada uno
durante la ejecucion del mismo. También permite programar las actividades para
maximizar el impacto de su estrategia, mientras se aprovecha plenamente del

ambiente esperado para realizarlo.
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- Permite predecir problemas, oportunidades y amenazas. El plan de
marketing permite identificar los problemas, que de no disponerlo no se verian
hasta que se empezara a trabajar. Entonces se pueden pensar en estrategias que
permitan aprovechar las oportunidades reales y proyectadas, y a la vez en
soluciones a problemas encontrados y evitar amenazas potenciales para la

empresa.

1.2.2. ESTRUCTURA

Varios autores coinciden en la estructura y los contenidos de un plan de marketing:

I. Resumen Ejecutivo
Resume los objetivos y las recomendaciones personales, de modo que
posibilita una revision rapida y una identificacion sencilla de los puntos
principales del plan. A continuacion se debe incluir un indice.
II.  Analisis de la Situacion

a. Macroentorno: se analizan los principales factores del macroambiente que
influyen en el desempefio de la empresa

b. Mercado: se realiza una definicion del mercado actual y sus segmentos
principales, identificando las necesidades de los consumidores y factores
que afectarian el comportamiento de compra de éstos.

c. Entorno competitivo: se estudian a los principales competidores y las
demas fuerzas competitivas del entorno; cuales son sus productos y
estrategias.

d. Empresa: se describen los productos, experiencia y recursos con los que
cuenta la empresa; asi como se analiza de forma general la situacion de
cada uno de sus departamentos. Al final de este punto se realiza una
evaluacion de los factores tanto externos como internos de la empresa que
resulten ser fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas (FODA).

III. Mercado Objetivo
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Se analizan los mercados potenciales, luego se selecciona y describe al
segmento de mercado al que la empresa ofrecerd sus productos, asi como

también se lo dimensiona.

IV.  Objetivos y Estrategias de Marketing
Se mencionan con precision los objetivos y metas de marketing en
funcion del volumen de ventas, participacion de mercado, rentabilidad,
etc. De la misma forma se consideran las alternativas para la estrategia
genérica de marketing, tomando en cuenta la capacidad de atraccion del
mercado por parte de la empresa y sus productos, asi como de su ciclo de
vida.

V. Tacticas de Marketing
Se describe como se implementard la estrategia escogida en funcion del
marketing mix establecido para el tipo de producto.

VI. Implementacion, Evaluacion y Control
Se determina el presupuesto necesario para la implementacion de
estrategias y tacticas disefiadas. Es indicado también calcular el punto de
equilibrio, estimar una proyeccion de ventas y flujos de efectivo para los
afios de ejecucion. También, es recomendable incluir un andlisis de
rentabilidad para medir cudl serd el beneficio financiero de la empresa.
Finalmente, se establecen las herramientas de control que se van a aplicar
para hacer un seguimiento del progreso, eficiencia y efectividad del plan
con respecto a los objetivos establecidos.

VII. Resumen
Se recomienda realizar una matriz de los beneficios, costos y utilidades
del plan, y su ventaja con relacion a la gestion de la competencia.
VIII. Anexos

Es importante incluir toda la informacion de apoyo que se considere de

interés.
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1.3. LA EMPRESA INVESCONSUL

1.3.1. ANTECEDENTES
Invesconsul es un proyecto que ha surgido en las aulas universitarias como idea de
negocio para de proporcionar a las empresas de Cuenca consultoria y asesoria en

investigacion de mercados.

En primera instancia, se determind que para la toma de decisiones empresariales es de
gran importancia, y muchas veces hasta indispensable, poder contar con informacion de
mercado actualizada, precisa y adaptada a cada negocio y sus circunstancias. A partir de
ahi, se observd que este mercado en la ciudad de Cuenca podria estar sufriendo un
déficit en lo que se refiere a demandar o realizar internamente investigaciones del tipo
mencionado con el fin de minimizar el riesgo en sus decisiones. Por tal motivo, se
profundizé en el tema y se planted esta idea de negocios, cuya factibilidad debia ser
comprobada con un estudio del mercado y su entorno, y su posterior analisis técnico-

productivo, administrativo-legal y econdmico-financiero.

Sabiendo que toda empresa para arrancar su funcionamiento debe conocer a ciencia
cierta la existencia de una demanda insatisfecha, ya sea en términos econémicos o de
marketing, asi como también reconocer profundamente las necesidades de dicho
mercado; y, al analizar los antecedentes ya mencionados, se planted la importancia de
contar con un plan de marketing detallado que sirva de guia en la implementacion de la
compaiiia. Es asi, que el presente trabajo contempla en detalle el estudio del mercado y

todas las acciones de marketing que orientaran la implementacion de Invesconsul.
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En los capitulos siguientes se dan a conocer con mayor profundidad otras caracteristicas
y coyunturas de la empresa que permitirdn entender con mas amplitud cudles son sus

objetivos, su estructura, su entorno y sus productos.

CAPITULO 11
2. ANALISIS DEL ENTORNO

En el siguiente capitulo se analizaran los diferentes factores tanto externos como
internos de la empresa Invesconsul Cia. Ltda. que influyen en el desempefio de la
misma. Cada factor tiene una importancia significativa pues puede resultar en un punto
critico de la planificacion y la toma de decisiones de marketing. Al final del capitulo se
evaluaran los factores para establecer la posicion competitiva de la empresa dentro de su

entorno.
2.1. MACROENTORNO

Son fuerzas que rodean a la empresa, sobre las cuales no se puede ejercer ningun
control. El rapido cambio de tecnologia, las tendencias demograficas, las politicas
gubernamentales, la cultura de la poblacion, la fuerza de la naturaleza, las tendencias
sociales, etc., son influencias que de una u otra forma pueden afectar significativamente
a la empresa, pudiendo ésta aprovechar las oportunidades que ellas presentan y a la vez

tratar de minimizar los efectos de las posibles amenazas.

El analisis del macroambiente involucra una serie de factores externos relacionados con
el medio en donde se desenvuelven y desarrollan los diferentes actores productivos, y
que estan fuera del control de la empresa; dichos factores se deben tomar muy en cuenta

para la planificacion y ejecucion del proyecto.
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2.1.1. FACTOR ECONOMICO

PIB
Grafico 2.1. Producto Interno Bruto (PIB) en délares y tasa de variacion anual
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Fuente: Banco Central del Ecuador?!
Elaboracion: El autor

Durante los ultimos cuatro afios el crecimiento del PIB ha sido irregular el mismo que se
ha reflejado en el poco desarrollo sostenido del pais. Durante el afio 2008 el valor del
PIB crecié a una tasa bastante aceptable del 5,32% impulsada principalmente por el
aumento del gasto publico. A mas de la crisis financiera que ha afectado a las grandes
economias del mundo, la disminucion de los ingresos petroleros, el déficit de balanza
comercial y el decremento de las remesas de los migrantes se estan viendo manifestadas
en el reducido crecimiento de la economia ecuatoriana durante el presente afio en el que

se espera un aumento menor del PIB con un porcentaje de 3,15%>.

! https://www.bce. fin.ec/frame. php?CNT=ARB0000006. Oferta y utilizacion final de bienes y servicios.
2 http://www.bce. fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000006. Previsiones macroecondmicas 2009.
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Grafico 2.2. Composicion porcentual del PIB por sector industrial (prevision 2009)
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De acuerdo a las previsiones para el afio 2009, se observa que los sectores que mas
aportan a la economia del pais son: la industria manufacturera (C) 13,9%, el comercio
(F) 14,7% vy los servicios (I) 16%. Invesconsul forma parte del sector de servicios que
es la rama econdmica de mayor contribucion al PIB. Entre las subramas que conforman
el rubro otros servicios tenemos a: hoteles y restaurantes, actividades inmobiliarias,

actividades empresariales, alquiler, entre otras.

3 https://www.bce.fin.ec/frame. php?CNT=ARB0000006. Producto interno bruto por industrias.
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Grafico 2.3. Tasa de variacion del PIB por sector industrial
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Fuente: Banco Central del Ecuador®*

Elaboracién: El autor
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De acuerdo a los datos del Banco Central del Ecuador se prevé un crecimiento moderado

en todas las ramas de actividades industriales que conforman el PIB. Se espera recuperar

el una buena medida el crecimiento de la explotacion petrolera (rama B) que durante el

2008 tuvo un gran decrecimiento. Para el sector de servicios se espera un aumento

aproximado del 3,7% similar al promedio del PIB total nacional.

# https://www.bce.fin.ec/frame.php? CNT=ARB0000006. Producto interno bruto por industrias.
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Grafico 2.4. Inflacion anual
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Fuente: INEC
Elaboracién: Ministerio de Finanzas®

Hasta el afio 2007, la inflacién se mantenia en un nivel estable, alrededor del 3% anual,

debido sobre todo a la estabilidad de la moneda. Pero en el Gltimo afio se ha suscitado

una marcada tendencia al alza de los precios causada por la crisis econémica financiera

internacional, asi como la elevacion significativa del gasto publico, llegando hasta un

10% de inflacion anualizada al mes de agosto lo que ha afectado la economia de toda la

poblacion. En el primer trimestre del afio actual ha existido tendencia a la baja

ubicandose alrededor del 7,44% en el mes de marzo.

% http://mef.gov.ec. Boletin de Coyuntura Marzo-Abril 2009
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Tasas de Interés

Grafico 2.5. Tasas de interés activa por segmento
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracién: Ministerio de Finanzas®®

Las tasas de interés activas se mantienen en un nivel muy elevado (para una economia
dolarizada, con minima devaluacidon) a pesar de que se nota una clara tendencia a la
baja; incluso para los créditos de inversion como son los préstamos para vivienda y
PYMES que superan la tasa del 10%. El crédito corporativo (para grandes empresas)
cuenta con la tasa activo mas baja debido a que el riesgo de no pago o morosidad es

menor para este sector; mientras que los pequefios créditos para proyectos menores son

los mas costosos.

% http://mef.gov.ec. Boletin de Coyuntura Marzo-Abril 2009
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Grafico 2.6. Tasas de interés pasiva y activa referenciales (promedio mensual)

12
10,17
10 - 924
a4
o 5,96
GE' i B B B & | 5,35
r-u-ua h ! —
T e L .5 T
4 fa nu, B.g'*
4,21
|3,EE|
24
28888855555 5558%8883882828a3
2 §F > S & 2 2 § > T 3 e g2 2 £ 5 & 5o &2 ¢
0 =22 2 § 20 =22 o 20 &P 2 3 oo ¢ f
= r} (")
o ow =
(= —
—a— PFasiva (1) SPREAD (2-1) —— Activa (2)

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaboracién: Ministerio de Finanzas®’

Existe una tendencia a la baja de las tasas de interés activas, mayor que la disminucion
de las tasas pasivas, por lo que el spread ha disminuido hasta llegar a un 3,89% en el

mes de diciembre del afio pasado, lo que favorece a mayores niveles de inversion.

2.1.2. FACTOR POLITICO

Inestabilidad del Sistema Politico

El sistema politico ecuatoriano durante la ultima década se ha destacado por demostrar
total inestabilidad y falta de consensos que no han permitido promover el desarrollo y

crecimiento econdmico del pais.

Muchas son las caracteristicas que determinan la inestabilidad politica en el Ecuador.
Existen problemas estructurales acarreados durante muchos afios que han alterado el
desenvolvimiento socio-econdmico de la nacion. Los problemas politicos mas graves y

mas relevantes del macroentorno son basicamente:

%7 http://mef.gov.ec. Boletin de Coyuntura Marzo-Abril 2009
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=  Centralizacion de poder.

=  Monopolios de empresas publicas que demuestran poca competitividad y
productividad.

= Intereses partidistas, falta de consensos y pugna de poderes.

=  Regulaciones excesivas en el campo comercial.

=  Politica proteccionista e intervencion en la economia.

=  Debilidad de las instituciones bases del funcionamiento del Estado.

=  Prioridad al pago de la deuda externa, dejando la deuda social en segundo plano.

= Corrupcion.

Esta inestabilidad politica se explica, en parte, por el historico predominio de gobiernos
minoritarios y de unas cdmaras legislativas altamente fragmentadas. Esto dificulta
enormemente la creacion de coaliciones de gobiernos estables y s6lidos y ha provocado,
ademads, que el pais viva en una continua campafia electoral marcada por el constante

cambio en las alianzas parlamentarias.

Panorama Politico

Ecuador cuenta con una nueva Constitucion de estilo socialista, luego de que fue
aprobada de manera contundente por casi el 64% del electorado en Septiembre de 2008.
La Carta Politica, la vigésima en la historia del pais, establece la posibilidad de
reeleccion presidencial, una mayor presencia del estado en la economia, nuevos
derechos ciudadanos, cambia al sistema econdmico “social de mercado” por uno “social

y solidario”.

En los ultimos comicios del mes de Abril se elegian dignidades de Presidente y
Vicepresidente de la Republica, Asambleistas nacionales y provinciales, Alcaldes,
Prefectos y Consejeros provinciales. Los resultados de las ultimas elecciones resultaron
inéditos. El fortalecimiento de la tendencia progresista fue evidente en las urnas, ante el
fugaz y coyuntural apoyo al candidato de la derecha. El triunfo logrado por Rafael
Correa estd haciendo historia en la politica ecuatoriana. Al haber logrado su sexto

triunfo consecutivo en elecciones desde el 2006.

En los tltimos 50 afios, Correa ha sido el primer Presidente que gana una reeleccion, el

primero que vence en primera vuelta a sus adversarios con la mas alta votacion (52%), la
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mayoria de mandatarios obtuvieron entre el 21 hasta el 28% y pasaron a una segundo
vuelta. Nunca en primera vuelta un candidato tuvo tanta votacion como Rafael Correa.
Con este panorama puede iniciarse una época de estabilidad en el pais, tras mas de una

década de constantes convulsiones sociales.

Las elecciones generales del domingo 26 de abril marcan el inicio de un nuevo escenario
para Ecuador bajo la vigencia de la nueva Constitucion aprobada, que introduce cambios
importantes. Luego de diez afios de inestabilidad, el actual Presidente ha logrado revertir
esta tendencia, y solo se tiene que recordar que sus tres predecesores fueron derrocados
por rebeliones sociales, ciudadanas e indigenas, antes o luego de dos afos, tras sufrir un
gran desgaste. La fuerza electoral de PAIS le ha permitido captar el poder Ejecutivo y
con seguridad el Legislativo. La lista 35 tiene gran posibilidad de alcanzar hasta 65 de

los 124 escafios de la Asamblea Nacional.?®

Correa ha realizado campanas electorales en los ultimos dos afios y en todas las
elecciones ha ganado contundentemente. Con la nueva Carta Politica, Correa terminara
anticipadamente el periodo para el cual fue elegido y que concluia en el 2011. Sin dejar
el cargo, se presentaria a las elecciones como un primer periodo con posibilidad de ser
elegido hasta el 2017. Paraddjicamente, la acumulacién de poder en manos del
mandatario, economista de discurso nacionalista, podria estabilizar las cambiantes reglas
de juego en el pais y dar un horizonte de expectativas a los capitales externos. La nueva
Constitucion puede consolidar el poder y establecer un cierto grado de estabilidad
politica y reglas del juego predecibles que es bienvenida por los inversores. El
presidente pretende utilizar los poderes que le da la nueva Constitucion para fortalecer el
rol del Estado en la economia, lo que incluye la renegociaciéon de contratos con
compafiias extranjeras en sectores clave como el energético y el minero. Correa ya ha
dejado claro que su objetivo final es buscar mayores ingresos fiscales para financiar los

planes sociales con los que combate la pobreza.

En la ltima década, Ecuador ha vivido una permanente crisis politica y econdomica que

Bhttp://www.elmercurio.com.ec/web/titulares.php?seccion=fzuyEtT&codigo=08 1 bRD6820&mnuevo mes=05&nuevo
ano=2009&dias=03 &noticias=2009-05-03
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ocho mandatarios trataron de domar sin éxito. Marcado por un constante vacio de poder
y un fuerte descontento popular, el pais se convirtid en un riesgoso destino para los
capitales foraneos. Consciente de que el pais necesita ingentes inversiones, el
mandatario se ha mostrado prudente. Aun asi, él sabe jugar fuerte para lograr los
recursos que necesita para cumplir con las ambiciosas promesas que ha hecho al
electorado en materia de sanidad, educacion e infraestructura, y de las que dependera su

apoyo social, segun analistas.

Sin embargo, incluso con reforzados poderes, el futuro del mandatario y el de su equipo
no estan exentos de riesgos. Una acusada caida en los precios del crudo lo ha empujado
a una moratoria del servicio de la deuda y su fuerte apoyo popular podria voltearse en el
mediano plazo si un mal desempefio economico desdibuja el prometedor panorama que

.o, . . ., .. 29
pinto a los ecuatorianos para dar que aprobaran su Constitucion y lo reeligieran.

2.1.3. FACTOR SOCIAL

Demografia

La poblacion aproximada del Ecuador es 14°005.449 habitantes (Censo INEC,
proyeccion 2009)*°. Aproximadamente el 61% vive en centros urbanos y el 39% en el
medio rural. E1 49% se concentra en la region de la Costa y el 47% en la region de la
Sierra; el resto de la poblacion se reparte entre la region Amazonica y las islas

Galapagos.

Entro los principales indicadores demograficos del Ecuador estan:

- Tasa de crecimiento de la poblacion: 2,1% (Censo INEC, 2001)

- Densidad de poblacion: 48 hab./km?

- Distribucion por sexo: 49,5% masculino; 50,5% femenino
- Tasa de fecundidad (nimero de hijos): 3,39

- Tasa de analfabetismo 9% (Censo INEC, 2001)

¥ http://www.ecuavisa.com/Desktop.aspx?Id=958&e=3621
% www.inec.gov.ec. Proyecciones de poblacion.
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- Pobreza 61,3% (2001)
- Extrema pobreza (necesidades basicas insatisfechas) 31,9% (2001)
- PIB per cépita USD 3.649 (prev. 2009)

El sistema publico de Seguridad Social, existente desde 1942, proporciona servicios
asistenciales de salud, maternidad, accidentes y pensiones de jubilaciéon a agricultores,

trabajadores domésticos, artesanos y profesionales.

Provincia del Azuay-Capital Cuenca

De acuerdo a proyecciones estadisticas la poblacion de la provincia del Azuay para el
afio 2009 es de 702.994 habitantes (Censo INEC 2001, proyeccion 2009) °'. La
poblacion urbana representa el 52% y la poblacién rural el 48% de acuerdo a la

informacion del ano 2001.

La gente crea mercados. Los mercad6logos estdn interesados en el tamafio y tasa de
incremento de la poblacion en diferentes ciudades, regiones y naciones; su distribucion
por edad y grupo étnico; nivel educativo; como se forman los hogares y caracteristicas y

movimientos regionales.

Crecimiento explosivo de la poblacién mundial: la explosion demografica mundial ha

sido y sigue siendo una de las grandes preocupaciones de los gobiernos y de varios
grupos en todo el mundo. Esta preocupacion se basa en dos factores: el posible
agotamiento de los recursos naturales del planeta para sostener tantas vidas humanas, en
particular con los estandares de vida que representan la aspiracion de la mayoria; y que
el crecimiento de la poblacion es mas elevado en paises y comunidades que estan menos
preparados para hacerle frente. Una poblacion creciente significa también el incremento
de las necesidades humanas, sin que esto se traduzca en crecimiento de los mercados, a

menos que exista suficiente poder adquisitivo.

3 www.inec.gov.ec. Proyecciones de poblacion.
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Grupos educativos: en cualquier sociedad, la poblacion se divide en cinco grupos

educativos: iletrados o analfabetos, desertores de preparatoria, graduados en
preparatoria, pasantes de universidad y profesionales titulados.

Cambios geograficos en la poblacion: la década de los 90 es un periodo de importantes

movimientos migratorios entre paises y dentro de ellos mismos. Los movimientos de
poblacion también se registran en épocas menos conflictivas, conforme la gente emigra
del campo a las ciudades y después a los suburbios. El lugar en el que se ubica la gente

significa una diferencia en cuanto a sus preferencias respecto a bienes y servicios.

Cambio de un mercado masivo a micromercados: el efecto de todos estos cambios

fragmenta el mercado masivo en micromercados, que se diferencian por edades, sexo,
antecedentes étnicos, educacion, geografia y estilo de vida. Cada uno de estos grupos
tiene preferencias marcadas y caracteristicas de consumo, y se llega a ellos mediante el
incremento de difusion diferenciada y de canales de distribucion. Las empresas estdn
haciendo a un lado el enfoque "escopeta" que apuntaba hacia un mitico consumidor
"promedio" y estan disefiando cada vez mds programas y productos de mercadotecnia
para nichos especificos. Las tendencias demograficas son muy confiables para el corto y

mediano plazo.

Grafico 2.7. Migracion
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Fuente y Elaboracién: INEC™

De acuerdo a la tabla la salida de ecuatorianos al extranjero se ha ido incrementando a
medida que pasan los afios por distintas causas como el desempleo, la pobreza, la

inestabilidad politica, entre otras.

Grafico 2.8. Evolucion de las remesas de los migrantes
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Fuente y Elaboracién: Banco Central del Ecuador’

Dentro de la migracion es importante analizar las remesas que envian los migrantes;
rubro que constituye un alto ingreso para sus familias y la economia del pais. El grafico
nos muestra que durante el ano 2008 actual las remesas disminuyeron notablemente
mostrando una tasa negativa en todos los trimestres del afio con relacion al anterior. Esta
claro que la crisis mundial, y de forma mas especifica la generada en los Estados Unidos
y propagada a la Union Europea ha provocado que los migrantes envien cada vez menos

dinero a sus familiares en el Ecuador.

Es importante saber que luego de las exportaciones de petrdleo, las remesas constituyen

el ingreso mayor para la economia del pais.

http://www.inec.gov.ec/web/guest/ecu_est/reg_adm/est mig_int. Entradas y Salidas de Ecuatorianos y Extranjeros
2003-2008
33 http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000006. Evolucién de las remesas IV T 2008.
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Grafico 2.9. Desempleo y Subempleo
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Fuente: INEC
Elaboracién: Ministerio de Finanzas™

Tanto el desempleo como la subocupacién se han mantenido en niveles constantes
durante el ultimo afio; sin embargo, durante el primer trimestre del afio actual la tasa del
desempleo se ha elevado a un 8,6%, situacion producto de la crisis econémica mundial,
baja de las exportaciones y la produccion nacional, entre las principales causas. Con
estos valores exageradamente altos no es posible una eficiente utilizacion y empleo de

los recursos humanos del pais.

La Sociedad Ecuatoriana

Su ubicacion en los Andes y al mismo tiempo en el Tropico, ha incidido para que la
poblacion ecuatoriana sea étnica y culturalmente rica en diversidad, asi como para que
las relaciones sociales sean muy complejas y heterogéneas. El Ecuador tiene una gran
diversidad cultural que se manifiesta en la existencia de algunas formas de mestizaje,
nacionalidades indigenas, comunidades afroecuatorianas y diferentes grupos humanos

que interactuan y dependen de la riqueza biologica del pais.

Se reconocen como los obstaculos estructurales mas sobresalientes para el desarrollo

social del pais, a la excesiva concentracion de los recursos productivos y la riqueza, la

¥ http:/mef.gov.ec. Boletin de Coyuntura Marzo-Abril 2009
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escasa generacion de empleo e ingresos desde el sector moderno de la economia, y la
ausencia de politicas econdmicas y sociales que permitan redistribuir los esfuerzos
realizados desde el Estado en temas como la salud y educacion; y la dotacion de

infraestructuras, generacion de oportunidades y entrega de servicios publicos en general.

Fendmenos como la migracion han dejado efectos visibles en la vida de las
comunidades, especialmente en los sectores medios y méas empobrecidos, puesto que se
han fragilizado las familias, han destruido redes sociales de solidaridad y se han
generado vacios de afectividad en la nifiez que ha quedado a cargo de parientes y

vecinos ante la ausencia paterna y materna.™

Cultura Ecuatoriana

Lo comun en América Latina es que al interior de cada Estado coexistan diversidad de
pueblos cada uno con sus tradiciones culturales propias, siendo, por tanto, la diversidad
étnica, la caracteristica de nuestros paises. En el Ecuador existen 13 pueblos indigenas
que se autodefinen como nacionalidades de raices ancestrales, y los pueblos negros o
afroecuatorianos. Como "Nacionalidad", se hace referencia a la unidad historica, de
lengua, cultura y formas propias de ejercicio social, lo que implica que en una Nacion
puede existir una diversidad de Nacionalidades, sin afectar su soberania y su existencia

. 36
como unidad.

2.1.4. FACTOR LEGAL

Este ambiente se compone de leyes, oficinas gubernamentales y grupos de presion, los
cuales influyen y limitan a diversas organizaciones e individuos de la sociedad. El
ordenamiento juridico del Ecuador es un sistema organizado e integrado por ciertos

principios generales, que presentan la jerarquia de las leyes dentro del Estado.

Piramide juridica

3 http://www.quito.gov.ec/plan_bicentenario/socecu.htm
3 http://www.vicepresidencia. gov.ec/index. php?option=com_content&task=view&id=31&Itemid=59
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La estructura juridica del Estado Ecuatoriano esta conformada en forma de pirdmide de

acuerdo a la jerarquia de cada norma, siendo ésta la siguiente:

I. Constitucion
II. Normas Internacionales
III. Leyes Organicas
IV. Leyes Ordinarias
V. Decretos-Leyes
VI. Decretos
VII. Estatutos
VIII. Ordenanzas
IX. Reglamentos
X. Resoluciones
XI. Otros actos de poder publico

Las Leyes en las Empresas

Toda empresa u organizacion estd supeditada a leyes que impulsan, promueven,
autorizan, evaluan, vigilan y controlan su funcionamiento. En primera instancia una
empresa de tipo comercial o de servicios tiene como organismo superior a la

Superintendencia de Compaiiias.

Las empresas deben cumplir disposiciones legales que abarcan ambitos Societarios,
Mercantiles, Laborales, Tributarios, Ambientales, entre otros; que deben ser respetados a

cabalidad para que su desempefio dentro de la normativa legal sea correcto.

Segun la Ley de Compaiias, las empresas consultoras deben adoptar exclusivamente el
régimen juridico de companias de responsabilidad limitada, o el de compaiia en nombre
colectivo, conforme a lo dispuesto en el Art. 5 de la Ley de Consultoria. De acuerdo con
el articulo citado, el objeto de la empresa, deberd contraerse unicamente a la actividad
consultora, en cualquiera de sus manifestaciones. Los socios de este tipo de compaiiia
deberan acreditar titulo profesional conferido por un instituto de educacion superior del

pais o del extranjero siempre que haya sido convalidado®’.

37 Superintendencia de Cias. Instructivo Societario.
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2.1.5. FACTOR TECNOLOGICO

La tasa de crecimiento de la economia se ve afectada por el nimero de las nuevas
tecnologias que se descubren. Los descubrimientos tecnoléogicos no surgen con
regularidad. La economia puede sufrir estancamientos en el lapso existente entre las
principales innovaciones. Toda tecnologia trae consecuencias a largo plazo, no siempre

predecibles. Las tendencias de la tecnologia son:

Ritmo acelerado de los cambios tecnoldgicos: muchos de los productos que ahora son

comunes no existian hace treinta afios. Se puede apreciar un impulso acelerado de la

invencion, la explotacion y difusion de nuevas tecnologias.

Oportunidades ilimitadas en cuanto a innovacidon: en la actualidad, los cientificos

trabajan en una cantidad impresionante de nuevas tecnologias que revolucionardn
nuestros productos y procesos de produccion. El desafio no es s6lo técnico, sino también

comercial, esto es, desarrollar versiones de estos productos practicamente accesibles.

Presupuestos variables para investigacion y desarrollo: una gran parte de la investigacion

es defensiva mas que agresiva. La investigacion orientada a lograr hitos de importancia
es emprendida con frecuencia por consorcios de empresas y no por compaiias

independientes.

Mayor control sobre los cambios tecnoldgicos: en virtud de que los productos se vuelven

cada vez mas complejos, el publico necesita confiar en su seguridad. En consecuencia,
las oficinas gubernamentales deben ampliar sus poderes para investigar y prohibir los
productos potencialmente inseguros. Se debe tener en cuenta estos controles al

proponer, desarrollar y lanzar nuevos productos.

La Tecnologia en Ecuador
Ecuador tiene uno de los niveles mas bajos de gasto en investigacion y desarrollo (I+D)
como porcentaje del PIB y en dolares per capita. El pais gasta menos del 0.1% del PIB

en [+D, tres veces menos que Bolivia y Colombia, y seis veces menos que el promedio
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de la region. El bajo gasto de I+D por parte del sector productivo ecuatoriano denota la
gran carencia tecnologica dentro de las empresas. El promedio del sector privado de la
region invierte 73 veces mas que el sector privado ecuatoriano. Por ejemplo, mientras las
empresas colombianas gastaron USD 124 millones en I+D, en Ecuador apenas se

gastaron USD 4.6 millones.

Ecuador est4 entre los paises de América Latina que mas regalias y derechos de licencias
pagados al exterior adquiere. Sin embargo, no existe evidencia que demuestre que
dichos pagos sean por licencias tecnologicas. En importaciones de bienes de capital
Ecuador se sitia en el décimo puesto en América Latina, con dichas importaciones que

representan el 21% de las importaciones totales.

La inversion doméstica ha crecido en los ltimos afos, aunque todavia estd muy por
debajo de la media de América Latina. Segun el ultimo Informe Global de Tecnologia,
Ecuador ocupa el puesto 116 de entre 134 paises estudiados.’® El sistema educativo con
alta tecnologia y la infraestructura del las TIC (tecnologias de informacion y
comunicacién) es muy reducido en nuestro paises. Ademas, Ecuador cada vez recibe
mas inversion extranjera; en términos per capita, estd noveno en América Latina. No
obstante, el gran problema que enfrenta el pais es la falta de inversion extranjera directa

’ 39
en sectores no petroliferos.

2.1.6. FACTOR AMBIENTAL

El Ecuador es considerado como el primer pais mega-diverso del mundo. Es decir que
teniendo en cuenta su extension, éste alberga mayor cantidad de especies de animales y
plantas por km®, que el resto de paises del mundo. El 18% del territorio del Ecuador est4
considerado como Area Protegida, con el fin de garantizar y conservar la riqueza natural

que existe dentro de estas zonas.

3 Dinamarca y Suecia lideran el ranking de la tecnologia. EL UNIVERSO. Marzo 29, 2009. Suplemento OB.
% http://www.unido.org/doc/35782

45



%
UNIVERSIDAD DEL Invesconsul
AZUAY

Tres de las diez "zonas calientes" del mundo (zonas de separacion de la corteza terrestre
de donde emergen islas volcanicas) se encuentran en el Ecuador. Los principales temas
a considerar dentro de la Gestion Ambiental son:

0 Escasez de materia prima

0 Aumento en los costos energéticos

0 Incremento en los niveles de contaminacion

(0]

Cambios en el papel que juega el gobierno en la proteccion ecoldgica

El ministerio de Ambiente desempefia una eficiente gestion ambiental y se apoya en
varias leyes y reglamentos encaminados a la proteccion y conservacion de los

ecosistemas y los recursos naturales del Ecuador.

El Ministerio del Ambiente es el organismo del Estado ecuatoriano encargado de disefiar
las politicas ambientales y coordinar las estrategias, los proyectos y programas para el
cuidado de los ecosistemas y el aprovechamiento sostenible de los recursos naturales.
Propone y define las normas para conseguir la calidad ambiental adecuada, con un
desarrollo basado en la conservacion y el uso apropiado de la biodiversidad y de los

recursos con los que cuenta nuestro pais.

Marco Legal
La ley de Gestion Ambiental establece que la autoridad Ambiental Nacional la ejerce el
Ministerio del Ambiente, instancia rectora, coordinadora y reguladora del sistema

nacional descentralizado de Gestion Ambiental.*

Legislacion y Normativa Ambiental

El Ministerio del Ambiente, para desempefar una eficiente Gestion Ambiental, se apoya
en varias leyes y reglamentos encaminados a la proteccion y conservacion de los
ecosistemas y los recursos naturales del Ecuador. Las leyes ambientales implementan los

mecanismos necesarios para asegurar un ambiente sano. Todas las personas que viven en

0 http://www.ambiente.gov.ec/paginas_espanol/3normativa/marco_legal.htm

46



W
UNIVERSIDAD DEL
AZUAY

Invesconsul

el pais pueden recurrir a las normas ambientales y respaldarse en ellas de acuerdo a sus

necesidades.

Existen leyes especiales para diferentes areas vinculadas con la gestion ambiental, como:
ecosistemas fragiles, calidad ambiental, contaminacion, utilizacion y conservacion de los

recursos y areas naturales del Ecuador.

El actual Sistema Nacional de Areas Protegidas esta constituido por 35 Areas Naturales
cuya permanencia y estabilidad es indispensable. Este sistema Nacional de Areas
Protegidas persigue el objetivo de preservar la diversidad biolégica del pais y promover
el manejo sustentable de las tierras silvestres, promocionando las ventajas potenciales

del ecoturismo y el mantenimiento de flujos genéticos por su importancia biogeografica.

2.2. ANALISIS DEL MERCADO

“Mercado es el conjunto de compradores reales y potenciales de un producto. Estos
compradores comparten una necesidad o un deseo particular y puede satisfacerse

. ., . . 41
mediante una relacion de intercambio”.

El mercado que servird de andlisis para la empresa consultora en investigaciones de
mercado Invesconsul estd constituido por todas las empresas grandes, medianas o
pequenas de la ciudad de Cuenca que realizan cualquier tipo de actividad y que estan
registradas en la base del Servicio de Rentas Internas SRI, siendo éstas un total de 5303

empresas.

“ KOTLER, P.; ARMSTRONG, G.; CAMARA IBANEZ, D.; ROCHE, L; Marketing, Décima Edicion. Pearson
Educacion S.A. Madrid 2004. p. 10
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2.2.1. INVESTIGACION DE MERCADOS
“Investigacion de Mercados es el proceso sistemdtico de disefio, obtencion, andlisis y
presentacion de datos y descubrimientos pertinentes a una situacion de marketing

’ 42
especifica que enfrenta la empresa™"”.

2.2.1.1. Proceso de la Investigacion de Mercados

Su realizacion requiere generalmente un proceso largo y laborioso, en el que pueden

diferenciarse diversas etapas:

Grafico 2.10. Proceso de Investigacion de Mercados

MECESIDADES DE
INFORMACION

v

TIPO DE ESTUDIO I

MAS ADECILLADIO 1 Instruccion esiSa efin g |
u — Anibsis situacian |
ESTUDIOS : — —
PRELIMINARES | Inwestigacién pelimina: |
“ — Definicion objetaros |
PREFPARALCION
DEL ESTUDIO
J — Fuentes de datos |
INVESTIGACION — Disefio muestia |
REAL | Elsboracién cuestionarios |
_| Trabzjos de campo |
— Depuracion |
TRABAIOS -
FINALES { Tabulacion |
— Infarme |
) 4
PRESEHTACION

Fuente: KINNEAR, Thomas. Investigacién de Mercados*
Elaboracién: El autor

“2 KOTLER, Philip. Direccién de Marketing. Edicion del Milenio. Décima Edicion 2001. p. 103
4 KINNEAR, Thomas C., James R. Taylor. Investigacion de Mercados (Un enfoque aplicado). Quinta Edicion,
Editorial McGraw Hill, Colombia, 1998. pag. 60
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2.2.1.1.1. Necesidades de informacion
El primer paso en una investigacion de mercados es definir de manera especifica qué es
lo que se necesita y quiere saber con el objetivo de lograr ciertos objetivos. Para el
estudio referente al mercado empresarial de Invesconsul, se ha realizado una matriz en

donde constan las necesidades de informacion, las fuentes de las mismas y los métodos

de obtencion.

Cuadro 2.1. Necesidades de informacion, fuentes de datos y métodos de recoleccion

Tabla de Necesidades de Informacion,
Fuentes de Datos y Métodos de Recoleccion

Necesidades de Fuentes Primarias / Fuentes Secundarias
informacion Método
Internas Externas

% de conocimiento de lo que Mercado / Encuesta Andlisis de datos:

1 es M investigaciones de
mercado anteriores

Caracteristicas que se esperan | Mercado / Encuesta Andlisis de datos:

2 | deuna M investigaciones de

mercado anteriores

Cbmo se percibe el producto Mercado / Encuesta
por parte del mercado

Cudles son los medios de Mercado / Encuesta
mayor impacto y eficacia en
el mercado
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Presupuesto y mezcla
adecuada de promocién

Potenciales clientes

Investigacién de la
competencia /
Observacion directa

Mercado / Encuesta

Internet:
Superintendencia de
Companias, cédmaras

Qué tan importante realizar
una investigacion de mercado

Mercado / Encuesta

18

Cudntas empresas demandan
actualmente el servicio de IM

Mercado / Encuesta

19

Cudndo se demanda el
servicio generalmente

Mercado / Encuesta

20

Frecuencia de demanda

Mercado / Encuesta

21

Presupuesto destinado a
investigacién de mercados al
corto plazo

Mercado / Encuesta

Efectividad de las
investigaciones de mercado
realizadas (experiencia en el
tfema )

Mercado / Encuesta

Si no se realizan IM, cémo se
toman las decisiones en la
empresa

Mercado / Encuesta

Investigacion de

Mercados

A partir de esta tabla, se puede determinar qué tipo de estudio es necesario para

conseguir la informaciéon de manera mas precisa y de forma eficiente. Cumpliendo con

el paso 2 del proceso se ha decidido hacer una investigacién concluyente descriptiva*®.

“ Investigacion concluyente descriptiva: investigacion que suministra informacion que ayuda al gerente a evaluar y
seleccionar un curso de accion, utilizando herramientas como graficos y tablas para describir sucesos investigados y
analizados.
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Este método a mas de utilizar la encuesta como método de recoleccion primario, utiliza a

la entrevista como método complementario.

De igual manera dentro de lo que son los estudios preliminares, lo referente al analisis
de la situacion es tratado a lo largo todo el capitulo II con el fin de sacar conclusiones al
final del mismo. Por otro lado en lo que hace relacion a estudios preliminares, cabe
indicar que en el ano 2008, antes de empezar con el levantamiento de la informacion, se
realizé una prueba de concepto del servicio cuyos resultados se detallan mas adelante en

el calculo del tamafio de la muestra.

2.2.1.1.2. Objetivos de la investigacion

Los principales objetivos de la investigacion de mercados son:
1. Conocer la realidad de la competencia y sus principales fortalezas y debilidades.
2. Determinar las caracteristicas del producto mas representativas para los clientes.
3. Cuantificar el mercado objetivo y cualificar sus caracteristicas.

Siguiendo con el proceso de estudio de mercados, en lo que tiene que ver con el paso de

la investigacion real, se han considerado los siguientes aspectos:

2.2.1.1.3. Muestreo
Proceso de muestreo

Paso 1: Definicidén de la Poblacion

a. Elemento muestral: Empresas de la provincia del Azuay.
b. Unidades de muestreo: Base de datos de empresas de Cuenca del SRI.

Alcance: Canton Cuenca.

a o

Tiempo: A enero 2008.

Paso 2: Marco Muestral

Empresas legalmente constituidas y registradas en la base de datos del Servicio de

Rentas Internas hasta enero de 2008.
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Paso 3: Tamaiio de la Muestra

Para el calculo de tamafo de muestra se utiliza la siguiente formula:

_ Z 2xP)chN

E2(N 1)+ Z2xPxQ

N= 5303

P= 0.6 (dato prueba de concepto 2008)
Q= 0.4 (dato prueba de concepto 2008)
Z*= 1.70 (91% de confianza)

E= 0.09 (9%)

n

n= 84,28 = 85 encuestas.

Los valores de P (probabilidad de ocurrencia de un hecho) y Q (probabilidad de no
ocurrencia de un hecho), han sido determinados en una prueba de concepto®, cuyos
resultados han servido para inferir la probabilidad de demanda del servicio por parte
del mercado potencial. De acuerdo a la pregunta 5 de esta prueba realizada a 20
empresas que forman parte del universo a investigar, se obtuvo que el 60% (12
empresas) si demandaria los servicios, un 10% (2 empresas) no lo haria y un 30% (6
empresas) probablemente demandaria una investigacion de mercados. Ver anexo # 5.

Resultados prueba de concepto.

El nivel de confianza (Z*) es de 1,70 correspondiente de la distribucion normal de
probabilidades para el 91% de confianza, el mismo que ha sido establecido en este
valor (mds baja del recomendado) debido a que realizar el trabajo de campo resulta

costoso en términos de tiempo y dinero al tratarse de empresas y no de personas.

El error muestral*® (E) se ha determinado en un valor del 9% (0,09) debido a las
dificultades de acceso a la informacion y ademas, existe dificultad en la accesibilidad

a los encuestados, pues la persona que responda al cuestionario, deberia ser

45 Prueba de concepto: prucba los conceptos del nuevo producto con un grupo de consumidores objetivo, cuyo
objetivo es descubrir si las caracteristicas y beneficios tienen buena aceptacion entre el publico.
4 Error muestral: error atribuido a la diferencia entre el valor de la muestra y el valor real.
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responsable de la toma de decisiones en la empresa, y de no hacerlo se generaria un
error implicito en las respuestas.

Paso 4: Procedimiento de Muestreo

Se utilizard el muestreo probabilistico aleatorio simple, en donde todas las unidades

muestrales tienen la misma probabilidad de ser escogidas.

Dentro de la investigacion real, se incluye también la elaboracion de los cuestionarios
que se utilizaran en el levantamiento de la informacion. La encuesta fue elaborado en
base a las necesidades de informacion antes detalladas y siguiendo las recomendaciones

técnicas de la literatura mas destacada. Ver anexo # 1. Formato de encuesta.

2.2.1.1.4. Recoleccion de datos

Como actividad final de la investigacion real esta el levantamiento de la informacion, a
través de los trabajos de campo necesarios para el caso. Para el procedimiento de
recoleccion de datos se procedid de contratar a dos encuestadoras que realizaron el
trabajo de campo por medio de llamadas telefonicas a las empresas, utilizando la base de

datos proporcionada por el SRI.

2.2.1.1.5. Resultados y analisis de datos
El siguiente paso de la investigacion de mercados es el que concierne a los trabajos
finales; las actividades que se incluyen en éste son los trabajos de depuracion y

tabulacion de los datos. Ver anexo # 11. Tabulacion de datos de la encuesta.

Finalmente se realiza el andlisis de los datos encontrados y la conclusién a la que

conduce este proceso.
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Iustracion 2.1. ;Conoce usted lo que es una investigacion de mercados?

g 72 84,7%
No 13 15,3%
Total 85 100%

¢Conoce usted lo que es una investigacion de mercados?

@ Si
® No

Invesconsul

Fuente: Encuesta investigacion de mercado

Elaboracion: El autor
Nivel de Confianza: 91%

El 85% de las personas que toman decisiones empresariales en las empresas conocen lo

que es una investigacion de mercados. Sin embargo, existe un 15% que no conoce su

significado.
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Ilustracion 2.2. ;Qué tan importante considera usted una investigacion de

mercados para la gestion de su empresa?

Indiferente 2 2,8%
Poco importante 1 1,4%
Importante 12 16,7%
Muy importante 28 38,9%
Indispensable 29 40,3%
Total 72 100%)

¢Qué tan importante considera usted una investigaciéon de
mercados para la gestion de su empresa?

3%

1%

O Indiferente
B Poco importante
O Importante

O Muy im portante

M Indispensable

Fuente: Encuesta investigacion de mercado
Elaboracién: El autor
Nivel de Confianza: 91%

Un 40% de los directivos de las empresas consideran que realizar investigaciones de
mercado es indispensable para la gestion de sus empresas. De manera muy parecida un
39% lo considera muy importante. Otro 17% considera importante realizar
investigaciones de mercado. Existe también un 1% que piensa que realizar

investigaciones de mercado es poco importante y un 3% que lo considera indiferente.
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Tlustracion 2.3.

investigacion y desarrollo?

S| 15 20,8%
No 57 79,2%
Total 72 100%)

¢ Cuenta su empresa con un departamento encargado de
investigacion y desarrollo?

o Si
m No

Invesconsul

.Cuenta su empresa con un departamento encargado de

Fuente: Encuesta investigacion de mercado

Elaboracion: El autor
Nivel de Confianza: 91%

El 21% de las empresas de la ciudad de Cuenca cuenta con un departamento de

investigacion y desarrollo. Mientras que el 79% de ellas no tiene dicho departamento.
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Ilustracion 2.4. ;Como considera los resultados obtenidos por el departamento de

investigacion y desarrollo de su empresa?

Excelente 8 53,3%
Bueno 6 40,0%)
Regular 1 6,7%
Total 15 100%

¢ Como considera los resultados obtenidos por el departamento
de investigacion y desarrollo de su empresa?

7%

O Excelente

W Bueno

40% 53%

O Regular

Fuente: Encuesta investigacion de mercado
Elaboracién: El autor
Nivel de Confianza: 91%

El 53% de los directivos empresariales que cuentan con un departamento de
investigacion y desarrollo en sus empresas consideran que la gestion realizada por dicho
departamento ha sido excelente; otro 40% lo considera como bueno, y un 7% considera
regular la gestion realizada por el departamento de investigacion y desarrollo de sus

empresas.
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Ilustracion 2.5. ;Ha contratado alguna vez su empresa los servicios de

investigacion de mercados?

S 2 30,6%)
No 50 69,4%
Total 72 100%)

¢Ha contratado alguna vez su empresa los servicios de
investigacion de mercados?

o Si
B No

Fuente: Encuesta investigacion de mercado

Elaboracion: El autor
Nivel de Confianza: 91%

El 69% de las personas encargadas de tomar decisiones en sus empresas nunca ha

contratado los servicios de investigacion de mercados; solamente el 31% de las

empresas lo ha hecho alguna vez.
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Ilustracion 2.6. ;Por qué razon su empresa nunca ha demandado una investigacion

de mercados?

Econdmica 6 10,3%
Disponibilidad de tiempo 2 3,4%
No lo consideraimportante 6 10,3%
Lo hace su propiaempresa 30 51,7%
Otra 14 24,1%
Total 58 100%,

¢Por qué razén su empresa nunca ha demandado una
investigacién de mercados?

10%

10% O Econémica
B Disponibilidad de tiempo

O No lo considera importante
O Lo hace su propia empresa

W Otra

53%

Fuente: Encuesta investigacion de mercado
Elaboracién: El autor
Nivel de Confianza: 91%

De aquellas empresas que nunca han demandado un estudio de mercado, un 53% no lo

ha hecho porque lo hace su propia empresa, un 24% tiene otras razones para no

demandar en las que destacan:

Se manejan de acuerdo al comportamiento cambiante de la demanda.
No conocen empresas especializadas.
Son muy costosos.

No confian en otras empresas.
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Por otro lado un 10% no lo hace por razones econdémicas, al igual que otro 10% no

demanda estos servicios porque no lo considera importante. Tan solo un 3% no contrata

el servicio por indisponibilidad de tiempo.

Iustracion 2.7. Ocasion de demanda de los servicios de investigacion de mercados

Frecuentemente 5 22, 7%
En unasituacion espedcial 17 77,3%
Total 22 100%

Ocasiéon de demanda de los servicios de
investigacion de mercados

@ Frecuentemente
m En una situacion especial

Fuente: Encuesta investigacion de mercado
Elaboracién: El autor

Nivel de Confianza: 91%

De las empresas que si demandan investigaciones de mercado un 77% lo hace solamente

en una ocasion especial, y un 23% lo realiza frecuentemente.
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Ilustracion 2.8. Frecuencia de demanda de los servicios de investigacion de

mercados
Mensual 0 0,0%)
Trimestral 3 60,0%
Semestral 2 40,0%
Anual 0 0,0%)
Total 5 100%,

investigacion de mercados
0%

0%

40%

60%

Frecuencia con que su empresa demanda los servicios de

O Mensual
H Trimestral
0O Semestral
O Anual

Fuente: Encuesta investigacion de mercado
Elaboracién: El autor
Nivel de Confianza: 91%

De las empresas que demandan frecuentemente investigaciones de mercado un 60% lo

hace trimestralmente y un 40% semestralmente.
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Tlustracion 2.9. Satisfaccion del cliente cuando demanda los servicios de

investigacion de mercados

Muy satisfecho 1" 50,0%
Satisfecho 1 50,0%
Insatisfecho 0 0,0%)
Total 2 100%

50%

0%

50%

Satisfaccion del cliente cuando demanda los servicios de
investigacion de mercados

@ Muy satisfecho
B Satisfecho
O Insatisfecho

Fuente: Encuesta investigacion de mercado
Elaboracién: El autor
Nivel de Confianza: 91%

De las empresas que han demandado alguna vez los servicios de investigacion de

mercados, un 50% se encuentra muy satisfecho y el otro 50% se halla satisfecho.
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Iustracion 2.10. ;Como se enterd de la existencia de una empresa investigadora de

mercados?
Colaboradores de su empresa 4 16,7%
Medios publidtarios 3 12,5%
Visitasde vendedores 1 4,2%
Amigos (ajenos alaempresa) 7 29,2%
Otros 9 37,5%
Total 24 100%

de mercados?

13%

4%

29%

¢ Como se entero de la existencia de una empresa investigadora

O Colaboradores de su empresa

B Medios publicitarios

O Visitas de vendedores
O Amigos (ajenos a la empresa)
B Otros

Fuente: Encuesta investigacion de mercado
Elaboracién: El autor
Nivel de Confianza: 91%

De las empresas que han demandado alguna vez los servicios de investigacion de

mercados, un 37% se ha enterado de la existencia de empresas investigadoras por medio

de otras fuentes como:
- Referencias de empresas relacionadas.
- Cémara de Comercio.

- Relaciones laborales.
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Un 27% se ha enterado por medio de amigos de los directivos, un 17% lo ha hecho por
colaboradores de la misma empresa, un 13% por medios publicitarios y solo un 4% por

visitas de vendedores.

Ilustracion 2.11. Caracteristicas que se toman en cuenta para demandar una

investigacion de mercados

Calidad de los profesionales | 44 1] 10,9%
Prestigio de laempresa 63 3| 15,7%
Trabajosrealizados 55 2(13,7%
Facilidades de pago 75 4 18,7%
Carterade dientes 86 6| 21,4%
Acompanamiento posterior | 79 5[ 19,7%
Total 402 100%

Caracteristicas que se toman en cuenta para demandar una
investigacion de mercados

Caracteristicas

Acompafamiento
posterior

Cartera de clientes

Facilidades de pago

Trabajos realizados

Prestigio de la
empresa

Calidad de los
profesionales

0 1 2 3 4 5 6

Importancia

Fuente: Encuesta investigacion de mercado
Elaboracién: El autor
Nivel de Confianza: 91%

De acuerdo a las personas que toman decisiones en las empresas, el orden de
importancia de las caracteristicas que se toman en cuenta para demandar un estudio de

mercados es:

1. Cartera de clientes de la empresa 4. Prestigio de la empresa
2. Acompafiamiento posterior a la 5. Trabajos realizados
investigacion 6. Calidad de los profesionales

3. Facilidades de pago
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Ilustracion 2.12. ;Cuanto invierte anualmente su empresa en investigaciones de

mercado?
1 2000
2 3000
3 15000
4 5000
5 2500
6 5000
7 15000
8 6000
9 1000
10 10000
11 10000
Promedio 6773
¢Cuanto invierte anualmente su empresaen
investigaciones de mercado?
16000
14000 -
12000 -
10000 -
«» 8000
promedio,
6000 -
4000 -
2000
O T T T T T T
1 2 3 4 5 7

10

11

Fuente: Encuesta investigacion de mercado
Elaboracién: El autor
Nivel de Confianza: 91%

Las empresas que realizan investigaciones de mercado, invierten un promedio anual de

USD 6.773 en este tipo de estudios. Siendo las empresas grandes las que mas gastan con

presupuestos que superan los USD 15.000 anuales, mientras las pymes disponen de

menos dinero

para

investigaciones.
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Ilustracion 2.13. ;Qué forma de pago utiliza cuando demanda el servicio de

investigacion de mercado?

Contado (antesdel servicio) 0| 0,0%
Contado (después del servicio) | 4| 16,0%
En partes 12| 48,0%
Acrédito 8| 32,0%
Otras 1 4,0%
Total 25| 100%

32%

¢ Qué forma de pago utiliza cuando demanda el servicio de

investigacion de mercado?

48%

O Contado (antes del servicio)
@ Contado (después del servicio)

O En partes
O A crédito
B Otras

Fuente: Encuesta investigacion de mercado

Elaboracion: El autor
Nivel de Confianza: 91%

De las empresas que demandan investigaciones de mercado un 48% utiliza un método de

pago en partes, un 32% lo hace a crédito, un 16% paga por el estudio a contado después

del servicio y un 4% utiliza otra forma de pago.
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Ilustracion 2.14. ;Qué tan importante considera el precio al momento de

demandar una investigacion de mercados?

Muy importante 8 38,1%
Importante 12 57,1%
No esimportante 1 4,8%
Total 21 100%

5%

¢ Qué tan importante considera el precio al momento de demandar
una investigacién de mercados?

O Muy importante
B Importante

O No es importante

Fuente: Encuesta investigacion de mercado
Elaboracién: El autor
Nivel de Confianza: 91%

De las empresas que han demandado una investigacion de mercados, un 57% considera

importante el precio del servicio al momento de demandarlo, un 38% lo considera muy

importante y solo un 5% de los directivos de las empresas considera que el precio no es

importante.
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Ilustracion 2.15. Si su empresa no realiza investigaciones de mercado, ;en base a

qué se toman las decisiones en su empresa?

Bxperiencia 33| 39,8%,
Conodmiento del gerente | 24| 28,9%,
Sugerenciade terceros 9| 10,8%
Referencias archivadas 8| 9,6%
Otras 9| 10,8%
Total 83| 100%

Si su empresa no realiza investigaciones de mercado, ;en base a
qué se toman las decisiones en su empresa?

11%

10%

39%

O Experiencia

B Conocimiento del gerente
11% O Sugerencia de terceros
O Referencias archivadas

B Otras

29%

Fuente: Encuesta investigacion de mercado
Elaboracién: El autor
Nivel de Confianza: 91%

Aquellas empresas que no realizan investigaciones de mercado, utilizan otras formas
para tomar decisiones; un 39% lo hace en base a la experiencia, un 29% en base al
conocimiento del gerente, un 11% se basa en sugerencias de terceros al igual que un
11% por medio de otros métodos como es mantener estadisticas en base al
comportamiento del mercado, y un 10% utiliza referencias archivadas para la toma de

decisiones.
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Ilustracion 2.16. ;Conoce alguna empresa que ofrece el servicio de investigacion de

mercados en la ciudad de Cuenca?

S 38 52,8%
No 34 47,2%
Total 72 100%)

47%

de mercados en la ciudad de Cuenca?

53%

¢Conoce alguna empresa que ofrece el servicio de investigacion

O Si
B No

Fuente: Encuesta investigacion de mercado

Elaboracion: El autor
Nivel de Confianza: 91%

Un 53% de los directivos de las empresas del Azuay si conocen alguna empresa de

investigacion de mercados en Cuenca, un 47% no conoce ninguna empresa que ofrezca

estos servicios.
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Ilustracion 2.17. ;Qué empresa investigadora de mercados conoce en la ciudad de

Cuenca?
Propraxis 19 41,3%
M Marketing 1 2,2%
Cathedra 1 2,2%
Advance 7 15,2%
Sagita 1 2,2%
Brandco 1 2,2%
No recuerda 16 34,8%
Total 46 100%,

¢ Qué empresa investigadora de mercados conoce en
la ciudad de Cuenca?

O Propraxis
42% B M Marketing
O Cathedra

O Advance

B Sagita

O Brandco

® No recuerda

Fuente: Encuesta investigacion de mercado

Elaboracién: El autor

Nivel de Confianza: 91%
De aquellos que conocen alguna empresa investigadora de mercado, un 42% de los
directivos sabe de la existencia de Propraxis, un 35% de ellos conoce alguna empresa
que ofrece este servicio pero no recuerda su nombre, un 15% conoce Advance, mientras
que en porcentajes iguales de 2% los directivos conocen a M Marketing, Cathedra,

Sagita y Brandco.
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Ilustracion 2.18. Medios publicitarios son los que mas llegan a los directivos de las

empresas
Revistas A 24.1%
Periddicos 34 24.1%
Internet 32 22, 7%
Radio 22 15,6%
Catalogos 19 13,5%
Total 141 100%

16%

Medios publicitarios son los que mas llegan a los
directivos de las empresas

O Revistas
B Periédicos
O Internet

O Radio

B Catalogos

Fuente: Encuesta investigacion de mercado
Elaboracién: El autor
Nivel de Confianza: 91%

Los medios publicitarios que llegan a los directivos son en un 24% revistas, al igual que

los periddicos con el mismo porcentaje, con un 23% el Internet, en un 16% la radio y un

13% catélogos.
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Ilustracion 2.19. ;Existe alguna publicacion especializada que llegue a su empresa?

S 33 47,1%
No 37 52,9%
Total 70 100%)

47%
53%

¢ Existe alguna publicacién especializada que llegue a su
empresa?

O Si
B No

Fuente: Encuesta investigacion de mercado

Elaboracion: El autor

Nivel de Confianza: 91%

Un 53% de las empresas no recibe ninguna publicacion especializada, el restante 47% si

recibe alguna publicacion especializada, entre las que destacan:

Gestion.

América Economia.
Economia y Finanzas.
Marca Registrada.
Diners.

Camara de Comercio.

Revistas tematicas de cada una de las ramas de actividad de las empresas.
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Ilustracion 2.20. ;Estaria dispuesto a contratar los servicios de una empresa

investigadora de mercados?

S 38 52,8%
No 34 47,2%
Total 72 100%)

47%

¢ Estaria dispuesto a contratar los servicios de una empresa

investigadora de mercados?

o Si
53% B No

Fuente: Encuesta investigacion de mercado

Elaboracion: El autor
Nivel de Confianza: 91%

Un 53% de los directivos de las empresas del Cuenca si estan dispuestos a contratar los

servicios de investigacion de mercados, mientras un 47% no esta dispuesto a contratar

dichos servicios para sus empresas.
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Iustracion 2.21. ;Cuanto estaria dispuesta su empresa a pagar por una

investigacion de mercados?

$500-$2000 15 51,7%
$2000-$5000 10 34,5%
$5000-$10000 2 6,9%
$10000 en adelante 2 6,9%
Total 29 100%)

¢ Cuanto estaria dispuesta su empresa a pagar por una
investigacion de mercados?

7%

O $500-$2000

@ $2000-$5000

O $5000-$10000

0O $10000 en adelante

52%

Fuente: Encuesta investigacion de mercado
Elaboracién: El autor
Nivel de Confianza: 91%

Un 52% de las empresas esta dispuesto a pagar entre USD 500 y USD 2000, un 34% de
ellas pagaria entre USD 2000 y USD 5000, el 7% pagaria entre USD 5000 y USD
10000, al igual que otro 7% estaria dispuesto a pagar mas de USD 10000.
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2.2.1.1.6. Analisis global de la encuesta de investigacion de mercados
Los resultados obtenidos de la muestra de la fuente primaria (mercado) para esta

investigacion son concluyentes, y de los mismos que se puede inferir lo siguiente:

Considerando que la investigacion de mercados es una rama de la administracion
de empresas que resulta ser muy importante en la toma de decisiones, un alto
porcentaje de ejecutivos (15%) desconocen lo que es un estudio de mercados.

- De los ejecutivos que saben qué es una investigacion de mercados, la gran
mayoria (79%) reconoce su gran importancia en la gestion empresarial.

- La mayoria de las empresas de Cuenca (69%) nunca han contratado a una firma
externa para demandar los servicios de investigacion de mercados.

- Las principales razones por lo que las empresas no demandan estudios de
mercado son: prefieren hacerlo ellas mismas, son demasiado costosos, no
conocen empresas especializadas y no confian en éstas.

- De las empresas que alguna vez han demandado los servicios en cuestion, todas
se sienten satisfechas; por lo cual la industria de la consultoria en Cuenca tiene
un buen nivel y satisface las necesidades de los clientes.

- Las referencias cercanas a los ejecutivos relativas a empresas consultoras son
mas poderosas para atraer clientes que cualquier tipo de publicidad.

- Una cartera de clientes muy amplia y distinguida, acompafiamiento luego de la
consultoria (asesoria) y facilidades de pago son las caracteristicas en las que mas
se fijan los clientes al momento de demandar los servicios de una consultora.

- El promedio de USD 6.773 anuales es la inversion en investigacion de mercados
de las empresas de Cuenca.

- Casi la totalidad de ejecutivos (95%) considera que el precio de la consultoria es
determinante al momento de demandar dicho servicio.

- Las empresas que no realizan investigaciones, basan sus decisiones de mercado

en la experiencia de los ejecutivos y los conocimientos del gerente.

- La empresa investigadora de mercados mas conocida en Cuenca es Propraxis.
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- El 53% de los empresarios si estan dispuestos a contratar los servicios de
investigacion de mercados.
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2.3. ENTORNO COMPETITIVO

Cada compaiiia difiere ampliamente en sus caracteristicas econdmicas, sus situaciones
competitivas y sus expectativas de utilidades futuras. Las fuerzas competitivas pueden
ser moderadas en algunas industrias, o intensas e incluso despiadadas en otras. En
algunas industrias la competencia se centra en el mejor precio, calidad, confiabilidad,

desempefio del producto, rapidez del servicio, reputacion de la marca, etc.

“Al mencionar a la industria nos referimos a un grupo de empresas cuyos productos,

. . . . 4
tienen tantos atributos comunes que compiten por los mismos compradores.”*’

Al analizar el sector industrial de las empresas consultoras que se dedican a la
investigacion de mercados, se puede observar que el ambiente es bastante optimista

siempre y cuando se tomen medidas para contrarrestar el poder de las amenazas.

A nivel nacional existen empresas trasnacionales que trabajan con mucho éxito en el
ambito de las investigaciones de mercado; si bien es dificil lograr igualar su ventaja
competitiva desarrollada en base a su marca y posicionamiento, es posible imitar
estrategias exitosas ya probadas que resulten de beneficio para la empresa. Adicional a
ello, se suma el creciente nivel de capacitacion de profesionales que podrian trabajar con
altos niveles de eficiencia y eficacia en el campo de las investigaciones de mercado. Sin
embargo, la industria de la consultoria y asesoria para empresas basa su negocio en el
potencial humano pero también en el recurso tecnologico, principalmente software, y
ante el poco desarrollo de este campo dentro del pais, el acceso y costo de este recurso

resulta ser un limitante para la industria.

4" THOMPSON, A.; STRICKLAND, A. Administracion Estratégica (Textos y Casos), Décimo Tercera Edicion.
McGraw Hill. Madrid, pag. 78.
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2.3.1 ANALISIS INDUSTRIAL
1. Tamaiio del Mercado:
- Mercado potencial: 5.303 empresas
- Conocimiento de lo que es una

investigacion de mercados (84,7%)* 4.492 empresas
- Total de consumidores

* 30,6% demanda el servicio*: 1.375 empresas

e 22.,7% demanda frecuente™: 312 investigaciones al afio
- Consumo promedio por empresas (anual): $6.773*
- Total del mercado en doélares: $2°113.176 anual

El mercado total actual del servicio de investigaciones de mercado en un afo es de

USD 2°113.176 aproximadamente.
2. Tasa de Crecimiento: 3,5 %
3. Numero de competidores y su tamaiio relativo:

- 8 empresas asesoras y consultoras de empresas:

* Propraxis

= Advance

= (Cathedra

= Jiménez & Molleturo Aso.
= Sagita

= M Marketing
= NP7 Marketing
= Brandco

- Profesionales que realizan consultorias particulares (50 aprox.).

* Valores basados en los resultados de la investigacion de mercados.
* http://www.supercias.gov.ec. Anuario Estadistico 2006 y 2007. Valor obtenido en base al porcentaje de
variacion de ingresos nacionales totales entre los dos afios. Afio 2006 30°607.216; Afio 2007 31°681.829.
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4. Principales variables economicas de la industria

Rentabilidad: 40%. La industria tiene una rentabilidad bastante aceptable, ya que
es una de las mas altas en promedio de la economia ecuatoriana. La industria de

servicios maneja este valor en promedio.

Productos: Diferenciados. Existen varios tipos de servicios dentro de esta
industria, tales como investigaciones de mercados, consultorias y asesorias en

diferentes temas empresariales.
Requerimientos de Capital: Medios. Se requiere capital para la adquisicion de
equipos y software, ademas del capital inicial de trabajo para el pago de

honorarios de los profesionales.

Curva de aprendizaje: Alta. Se necesita gran conocimiento técnico y cierta

experiencia para ofrecer y cumplir las expectativas de los clientes.

Barreras de ingreso y salida: Pocas. Existen muy pocas barreras para entrar o

salir de la industria.

Innovacion: Media. Las empresas capacitan a su personal y adquieren nuevos

software a fin de ofrecer servicios novedosos y de mayor utilidad.
Economias de escala: Baja. El poseer una mayor infraestructura y una gran
cantidad de equipos, no garantiza la reduccidon de costos en la misma proporcioén

del incremento de bienes.

Tecnologia: Media. Es importante la actualizacion de tecnologia sobre todo en

software de administracion de bases de datos.

Localizacion: Dispersos en toda la parte urbana de la ciudad de Cuenca.
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- Capacidad: Media. Aun existe capacidad para el ingreso de nuevos competidores

ya que el nimero de consumidores va en aumento.

2.3.2. FUERZAS COMPETITIVAS DE PORTER

Un sector de actividad se define como el conjunto de empresas o negocios que se
engloban en un area diferenciada dentro de la actividad econdmica y productiva. El
sector de actividad es el marco de referencia para analizar la competitividad de la
empresa. Como las empresas de un mismo sector pretenden satisfacer el mismo tipo de
necesidades de los compradores, todas éstas compiten entre si para captar a los clientes a
los que van dirigidos sus productos. El profesor Michael Porter considera que en
cualquier sector industrial las reglas de competencia estan englobadas en 5 fuerzas

competitivas.

Grafico 2.11. Las Fuerzas de Porter en el sector de la Consultoria

-~

Elaboracion: El autor
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La rivalidad en esta industria no es tan fuerte, debido a que los principales competidores
gozan de fidelidad por parte de sus clientes y existe mercado para todos los ofertantes.
Por otro lado, se debe considerar también que los principales competidores han
conseguido ya un posicionamiento en el mercado lo que hace que ya no sean tan

agresivos en sus estrategias para la captacion de clientes.
Existen tres empresas reconocidas y constituidas que abarcan la mayor parte del
mercado y ofrecen este servicio: Propraxis, Advance y Cathedra; sin embargo, existen

personas particulares que brindan también este servicio.

Cuadro 2.2. Competidores de la industria de consultoria en marketing

GO Participacion de Ingrgso anual
mercado aproximado USD

Propraxis 34% 718.479,84
Advance 14% 295.844,64
Cathedra 1% 232.449,36
Jiménez & Molleturo

Aso. 10% 211.317,60
Sagita 8% 169.054,08
M Marketing 4% 84.527,04
NP7 3% 63.395,28
Oftros 16% 338.108,16
Total 100% 2.113.176,00

Fuente: Encuesta investigacion de mercados y estimacion del autor.
Elaboracioén: El autor

Ademas a nivel nacional, las empresas mas conocidas en la rama son: Deloitte & Touch,
Price Waterhouse, Pulso Ecuador, Market, Cedatos (la mas grande a nivel nacional),

Informe Confidencial, Santiago Pérez, Macop, entre las mas importantes.
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Grafico 2.12. Mapa de la competencia dentro de la industria

Experiencia
10%
Alta Advance BM
M Marketing
4% i 8% ,‘
\quj i?;t:ﬁg Propraxis 1
’ 34% 3
f Otros
Media it 1%
R
Baja

Bajo Medio Alto HECco

Fuente: Encuesta investigacion de mercados y estimacion del autor.
Elaboracioén: El autor

El tamafio del circulo representa la cuota de mercado actual con que cuenta cada
empresa de la competencia, especificado en el porcentaje ilustrado en su interior.
Propraxis es la empresa de mayor cuota en el mercado siendo la empresa lider. Advance
es una empresa con mayor experiencia que de igual forma se encuentra muy reconocida

en el mercado.

Las caracteristicas mas relevantes de Propraxis son:
- Basa su investigacion en encuestas y grupos focales en un 90% de los casos.
- La capacidad de investigaciones mensuales depende directamente del tipo de
investigacion y del nimero de encuestas que se requieran hacer.
- Los tipos de investigacidon mas comunes son: tamafio de mercado, estudios de

alcance de publicidad, requerimiento de estrategias empresariales.
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- Los clientes mas importantes que demandan sus servicios son entre otros:
Graiman, Mirasol, Vanderbilt, Colineal, Zhumir.

- Ademas de la informacion recolectada como fuente primaria, utilizan como
principal fuente secundaria la informacion del INEC.

- El personal encargado del andlisis de datos estd conformado principalmente por
ingenieros comerciales y comunicadores sociales, quienes trabajan con el

software informatico SPSS.*

2.3.2.2. Amenaza de entrada de nuevos competidores

El ingreso de nuevos competidores es altamente probable y constituye una fuerza
considerable, ya que no existen mayores barreras que lo impidan. Ademas la creciente
oferta de servicios profesionales de la administracion hace que su primera motivacion
sea el emprendimiento de su propia empresa. Sin embargo, se requiere de cierta

experiencia y conocimiento para ingresar en el negocio.

Es relativamente sencillo para personas que terminan sus estudios universitarios levantar
un negocio de consultoria; sin embargo existen temas (empresariales e investigativos)
que solo pueden ser manejados con pericia profesional lo que dificulta de cierta forma el

progreso y buenos resultados que puedan conseguir esos emprendedores.

A pesar de la idiosincrasia de la gente a la hora de tomar decisiones y tomando en cuenta
que la ciudad de Cuenca es un mercado principalmente formado por empresas
familiares, es cada vez mayor la importancia que se da a los estudios técnicos previo a la
implementacion de estrategias en las empresas. Existen buenas expectativas de
crecimiento en la industria debido a que son cada vez mas las empresas que ven la
necesidad de realizar estudios de mercado antes de tomar decisiones importantes, que
implican alto riesgo para las companias. Ademas, en los ultimos afios se ha fomentado
en la ciudad y la region la formacion de pequefias y medianas empresas (pymes) las
cuales necesitan asesoria para desarrollar e implementar correctamente estrategias de

mercado.

* Informacion de Propraxis obtenida directamente de los ejecutivos de la empresa.
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Es muy reducido el riesgo que tiene una empresa nueva de investigacion de mercados al
ingresar a la industria, ya que financieramente no se requiere de una gran inversion; a
mas de ello son muy reducidas las barreras de entrada y salida en el negocio, por lo que
ante un posible fracaso la empresa se puede retirar ficilmente de la industria. Sin
embargo, el servicio que ofrece una empresa investigadora de mercados deberd superar
las expectativas de los clientes brindando atencidon especializada disponible en el
momento que el cliente lo requiera; ademas debe dar seguimiento a la empresa en la
etapa de investigacion, implementacion de estrategias y posterior a la toma de decisiones

basadas en la investigacion realizada.

2.3.2.3. Amenaza de productos sustitutos

Son un fuerza con cierto potencial y constituye una amenaza ciertamente que debe ser
tomada en cuenta. Se pueden considerar como productos sustitutos los departamentos de
investigacion de las empresas y la capacidad de los administradores para tomar
decisiones en base a su experiencia. Estos servicios constituyen una gran fuerza
competitiva en la industria, ya que la cultura empresarial del medio hace dificil que las
empresas confien su informacion a terceros pues prefieren hacer sus estudios dentro de

la empresa, considerando que el 75% de las empresas cuencanas son familiares.

Los empresarios prefieren mantener toda la informacion de su compafia de manera
confidencial. Muchas sociedades instalan sus propios departamentos de investigacion y
desarrollo para sus propdsitos empresariales; en tanto otras no realizan investigaciones
periddicamente sino simplemente cuando sea estrictamente necesario, para lo cual

forman equipos de investigacion con miembros de su propio personal.

La mentalidad de los empresarios cuencanos todavia restringe mucho la colaboracion de

grupos expertos en el manejo de informacion interna de sus empresas.

2.3.2.4. Poder de negociacion de los proveedores
Los proveedores en la industria de asesoria y consultoria para empresas no son una

fuerza muy significativa. En principio porque al ser un servicio netamente basado en el
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intelecto no se necesitan grandes fuentes que provean insumos o materiales para ofrecer

le prestacion.

Los pocos proveedores que son necesarios, tales como los que suministran equipos de
computacion, utiles de oficina, programas informaticos y otros materiales, no tienen
suficiente fuerza de negociacion ya que son muy numerosos y de facil acceso. Pero hay
que tomar en cuenta que conforme crecen las empresas, necesitan mayor grado de
sofisticacion de los programas informaticos. En esta instancia si puede existir cierto
poder de negociacion de los proveedores ya que los expertos no son tan numerosos en el

medio.

A mas de ello hay que tomar en cuenta que los proveedores del intelecto seran
profesionales capacitados, cuyos servicios seran altamente demandados en el mercado
por la competencia; es por ello que éstos también poseen un grado de negociacion alto.
Los profesionales que trabajen en esta industria deberan tener una considerable
capacitacion en ramas afines al conocimiento empresarial y econémico; ellos contaran
con titulos de tercer y cuarto de nivel en su especializacion. Las empresas deben
disponer de una gran variedad de profesionales para cumplir los requerimientos de los

clientes en las diferentes investigaciones que se soliciten.

2.3.2.5. Poder de negociacion de los consumidores

Los clientes tienen alto poder de negociacion en esta industria ya que son muy pocos y
demandan estos servicios generalmente por grandes montos de dinero, asi que pueden
imponer sus condiciones. Sin embargo, el cambio de proveedor de servicio a otro puede
resultar complicado para las empresas pues se trata de informacion confidencial que no

es facilmente encomendada a otro proveedor.
Si bien el potencial de crecimiento es bastante bueno, los clientes actuales son pocos, asi

como también son pocas las empresas que estan dispuestas a pagar montos

considerablemente altos por este concepto.
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Las empresas investigadoras de mercado deben buscar la forma para garantizar en un
alto porcentaje que los resultados alcanzados sean los esperados por el cliente, y de esa

forma conseguir su fidelidad para futuros servicios.

La reputacion de las consultoras en la industria debe ser intachable ya que el cliente
confiara mucha informacién y datos que deben ser utilizados con total ética y
profesionalismo. Es muy importante la confidencialidad de la informacion y la imagen

que maneja la empresa para atraer a nuevos clientes.

2.3.3. FACTORES IMPULSADORES DEL CAMBIO

Para Thompson y Strickland en su libro Administracion Estratégica es importante
analizar las condiciones de la industria y como éstas varian de acuerdo a la influencia de
factores que crean incentivos o presiones para el cambio. Estas fuerzas se conocen como

fuerzas o factores impulsores.

Los factores que se han identificado como mas influyentes en el sector de la consultoria

son:

- Innovacion del servicio. La consultoria de negocios, actualmente no so6lo hace
recomendaciones a los interesados en resolver sus problemas, sino que las empresas
dedicadas a este negocio realizan seguimientos detallados de la toma de decisiones y se

transforman en socios estratégicos de las empresas con las que trabajan.

- Difusion de conocimientos técnicos y practicos entre empresas y paises. En la
actualidad no existen secretos en lo que concierne a métodos de trabajo y andlisis, lo que
permite la utilizacion de técnicas probadas en otras empresas y paises para solucionar

problemas empresariales.

- Innovacion en la mercadotecnia. La utilizacion de correctas estrategias de
marketing para convencer a los clientes de la necesidad de realizar investigaciones de

mercado puede revolucionar la industria de la consultoria y asesoria.
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- Reduccion en la incertidumbre y en el riesgo de los negocios. A pesar de la
idiosincrasia de muchos de los empresarios a la hora de tomar decisiones, y de que la
ciudad de Cuenca es un mercado principalmente formado por empresas familiares,
resulta cada vez mayor la importancia que se da a los estudios técnicos previo a la

implementacion de estrategias en las empresas.

- Internet. Permite obtener informacion actualizada y de una forma mas rapida de
todas las partes del mundo lo que facilita la obtencion de datos para realizar las
investigaciones.

- Globalizacién. La interdependencia de los mercados hace que las empresas busquen
nuevos clientes en otros paises y continentes por lo que sus necesidades de conocer
mejor a los mercados aumentan y por consiguiente las necesidades de realizar

investigaciones.

- Cambio tecnoldgico. El avance informatico en el drea de software permite que las
investigaciones se realicen de una manera mas precisa y rapida con lo que se ofrece un

servicio mas eficiente y eficaz.

2.3.4. FACTORES CLAVES DEL EXITO
“Los factores claves para el éxito son aquellos aspectos que afectan mas la capacidad de

los miembros de la industria para prosperar en el mercado””

1. Servicio personalizado.- El servicio que ofrece una empresa investigadora de
mercados debera llenar las expectativas de los clientes brindando atencion especializada
disponible en el momento que el cliente lo requiera; ademas debe dar seguimiento a la
empresa en la etapa de investigacion, implementacion de estrategias y posterior a la

toma de decisiones basadas en la investigacion realizada.

2. Capacidad técnica y experiencia de profesionales.- Los profesionales que trabajen

en esta industria deberdn ser altamente capacitados en ramas afines al ambiente

%0 THOMPSON, A.; STRICKLAND, A. Administracién Estratégica (Textos y Casos), Décimo Tercera Edicion.
McGraw Hill. Madrid, pag. 108.
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empresarial y economico; ellos contaran con titulos de tercer y cuarto de nivel en su
especializacion. La empresa debe disponer de una gran variedad de profesionales para
cumplir los requerimientos de los clientes en las diferentes investigaciones que se

soliciten.

3. Innovacion en el servicio.- El servicio se debe adaptar a las necesidades de los
clientes. No solamente se brinda el servicio de consultoria sino que se debe ofrecer un
total seguimiento y comprometimiento con la empresa cliente desde el momento que se
inicie el contrato hasta la evaluacion de los resultados alcanzados. Por otro lado, los
servicios de investigacion de mercados deben ser muy variados y contar con una amplia

gama de profesionales.

4. Garantias para el cliente.- Las empresas investigadoras de mercado deben buscar la
forma para garantizar en un alto porcentaje que los resultados alcanzados sean los
esperados por la empresa, y de esa forma conseguir la fidelidad del cliente para futuros

Servicios.

5. Imagen y referencias de otros clientes.- La reputacion de las empresas en la
industria debe ser intachable ya que la empresa cliente confiard mucha informacion y
datos que deben ser utilizados con total profesionalismo. Es muy importante la
confidencialidad de la informacion y la imagen que maneja la empresa para atraer a

nuevos clientes.
6. Empleados amables.- El servicio al cliente pre, durante y post venta del servicio

debe ser de alta calidad y con un trato muy serio y respetuoso hacia los clientes,

demostrando la formalidad y seriedad con que se brinda el servicio.
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2.3.5. ATRACTIVOS DE LA INDUSTRIA

Muy poco atractiva o

Muy atractiva +++

- Potencial de Crecimiento ++

Existen buenas expectativas de crecimiento en la industria debido a que son cada vez
mas las empresas que ven la necesidad de realizar estudios de mercado antes de tomar
decisiones empresariales que implican alto riesgo para las compaiias; ademds se ha
fomentado en la ciudad y la region la formacion de pequenas y medianas empresas las

cuales necesitan asesoria para implementar estrategias de mercado.

- Rendimiento +
Al igual que el potencial de crecimiento, la rentabilidad de la industria es relativamente
buena ya que algunas empresas estan dispuestas a pagar sumas considerables de dinero

por estudios que garanticen el éxito en los negocios de su compaiiia.

- Fuerza competitiva de la competencia +

La competencia no estd altamente desarrollada en la industria de la region lo que
favorece el ingreso de nuevas empresas; es importante mencionar también que no son
muy numerosas las empresas existentes y claramente establecidas en la ciudad y de esa

manera se puede obtener cierto grado de competitividad en el mercado.

- Cantidad de clientes -
Si bien el potencial de crecimiento es bastante bueno, los clientes actuales con pocos, asi
como también son pocas las empresas que estan dispuestas a pagar los altos precios que

cuesta llevar a cabo una investigacion grande que toma de cierto tiempo.

- Grado de riesgo ++
Es muy reducido el riesgo que tiene una empresa nueva de investigacion de mercados al

ingresar a la industria, ya que financieramente no se requiere de una gran inversion; a
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mas de ello son muy reducidas las barreras de entrada y salida en la industria, por lo que

ante un posible fracaso la empresa se puede retirar fAcilmente de la industria.

- Problemas de la industria +

Son reducidos los problemas que enfrenta la industria. Sin embargo, en la region existen
dificultades de encontrar mercado debido al pensamiento que tienen los empresarios
quienes son muy cerrados, no comparten la informacion de sus empresas y no permiten

que otros ajenos sean quienes asesoren en las decisiones que se tomen.
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2.3.6. ANALISIS COMPETITIVO

Cuadro 2.3. Matriz de perfil competitivo (MPC)

Invesconsul

Competidores directos mas

Invesconsul importantes
Propraxis Advance
. . Peso . Peso . Peso
Variables Peso Calif. Pond. Calif. Pond. Calif. Pond.
| |Experienciaenlal 0,12 ] 0,12 4 0,48 4 0,48
investigacion
o | Capacidad 0.1 3 0,33 4 0,44 4 0,44
técnica
3 | Capacidad 0.10 3 03 4 0.4 4 0.4
Profesional
4 | Relaciones 0.8 3 0,24 4 0,32 3 0,24
PUblicas
5 |Afencional 0.07 4 0,28 3 0,21 3 0,21
cliente
6 | Imagen 0,07 2 0,14 4 0,28 4 0,28
7 Calidad enlos 0,06 3 018 3 0.18 4 0.24
resultados
Impacto de la 0,06
8 oublicidad 3 0,18 3 0,18 3 0,18
9 | Precio 0,06 3 0,18 2 0,12 1 0,06
10 | Posicionamiento | 0,05 1 0,05 4 0,2 3 0,15
Disponibilidad 0,05
11 | de tecnologia 2 0.1 4 0,2 3 0,15
avanzada
12| Amplitud dela 10,04 4 0,16 2 0,08 2 0,08
linea de servicios
13| Cartera de 0,04 ] 0,04 4 0,16 4 0,16
clientes
14| GOrantias para | 0,03 2 0,06 3 0,09 3 0,09
el cliente
15| Asistencia 0,03 4 0,12 3 0,09 3 0,09
rapida y precisa
16 Innqvgaon enel | 0,02 3 0.06 3 0.06 3 0.06
servicio
Referencia de 0,01
17 ofros clientes 1 0,01 4 0,04 3 0,03
TOTAL 1,00 2,55 3,53 3,34

1 respuesta negativa
2 respuesta media

3 respuesta positiva
4 respuesta netamente positiva
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En este cuadro se muestran las caracteristicas y beneficios més importantes en la
industria de la consultoria. Invesconsul, empresa en proceso de creacion; asi como los
competidores mas relevantes del sector han sido evaluados en esta matriz que permite
diferencia y comparar los atributos en los que estas empresas sobresalen o tienen
deficiencias.

Luego de obtener los resultados de la evaluacion, Propraxis lidera la industria y Advance
es el competidor mas importante; estas empresas llevan afios de experiencia en el
mercado y sus clientes lo han reconocido con su fidelidad. Invesconsul se encuentra en
desventaja en comparacion con estos competidores directos; sin embargo, el segmento
que pretende abarcar la nueva empresa esta poco explotado, por lo que los atributos y
beneficios para los nuevos clientes de la industria pueden ser muy atractivos, lo que a lo
largo del tiempo generaria una ventaja competitiva para Invesconsul sobre su

competencia.
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2.3.7. ANALISIS DE FACTORES EXTERNOS

Cuadro 2.4. Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Factores claves de - ., Peso
P Peso | Cdlificacion
éxito Ponderado

OPORTUNIDADES (60%)

Amplio mercado

potencial

Incremento de

5 necesidog:ies 0.10 3 0.30
empresariales de

informacion

Servicio innovador para

el segmento de

mercado poco

explotado

Limitado nUmero de

competidores

4 | posicionados y 0,10 4 0,40

reconocidos por el

segmento

Mayor reconocimiento

de la necesidad de

realizar estudios de

mercado

Mayor oferta de

profesionales

especialistas en

diferentes ramas

AMENAZAS (40%)

Factor socio cultural
1| (mentalidad cerrada y 0,15 1 0,15
empresas familiares)
Competencia
establecida

Amplio mercado ignora
los beneficios del servicio
Inestabilidad econdmica
4|y politica del pais y el 0,05 2 0,10
mundo
TOTAL 1,00 2,65
1 respuesta negativa

2 respuesta media

3 respuesta positiva

4 respuesta netamente positiva

0,20 4 0.80

0,10 3 0,30

0,05 3 0,15

0,05 3 0,15

0,10 1 0,10

0,10 2 0,20
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El valor de 2,65 indica que la empresa se encuentra en un entorno algo favorable para el
desarrollo del negocio, aunque no es el 6ptimo como se quisiera. Las oportunidades son

mayores que las amenazas en relacion al andlisis de los diferentes factores externos que

influyen en la organizacion.
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2.4. ANALISIS EMPRESARIAL

El analisis empresarial es un proceso de diagndstico en el que se estudia la situacion
actual de cada una de areas basicas que conforman la estructura empresa. Estas areas
son: Filosofia Corporativa, Marketing, Produccion, Recursos Humanos y Finanzas. En
cada uno de estos campos se analizan varios factores que determinan el estado real y
actual de cada uno de los factores, asi como su eficiencia y eficacia dentro del sistema

empresa.

2.4.1. FILOSOFIA CORPORATIVA

2.4.1.1. Vision

La Vision de INVESCONSUL es:
Ser una empresa de investigacion de mercados reconocida en todos los sectores
econdémicos y sociales de Cuenca; y convertirse en el lider proveedor de servicios
de consultoria y asesoria dentro de su segmento, por su devocion en la atencion al

cliente y compromiso con el desarrollo empresarial de la ciudad y la region.

2.4.1.2. Mision

La Mision de INVESCONSUL es:
Proveer la mejor informacion a las empresas de Cuenca referente a sus mercados,
con acompafiamiento constante y busqueda de resultados eficaces a través de
métodos de investigacion personalizados y tecnologia especializada; realzando el
compromiso de desarrollar relaciones confiables con el cliente y de perseguir su

mayor ¢éxito; basado en la satisfaccion total de sus colaboradores.

2.4.1.3. Politicas
- Mantener el compromiso irrestricto de buscar los mejores resultados y
optimizacion de recursos durante todas las etapas de la provision del servicio.
- Trabajar con impetu y alto nivel de profesionalismo para cumplir con los

ofrecimientos y promesas para el cliente.
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Resolver dudas, inquietudes y problemas del cliente en cualquier momento que
éste lo solicite.

Brindar seguimiento posterior de los resultados alcanzados por el cliente luego
de la implementacion de estrategias.

Manejar confidencialmente la informacion del cliente bajo cualquier
circunstancia.

Perseguir firmemente el éxito del cliente.

Contar con profesionales especializados en temas de investigacion de mercados y
ramas afines a cada proyecto para ofrecer los mejores resultados al cliente.
Buscar continuamente nuevas e innovadores soluciones para problemas de
investigacion.

Demostrar el compromiso con la sociedad y el ambiente, a través de una
consultoria y asesoria responsable.

Implementar periddicamente nuevas tecnologias en la empresa para la operacion
mas eficiente de las tareas empresariales.

Cumplir cabalmente los reglamentos internos de la empresa y las leyes del

Estado.

2.4.1.4. Valores

Etica, en todos los colaboradores que conforman la empresa; durante la
ejecucion de cada uno de los procesos, procedimientos y técnicas empleados en
la provision del servicio.

Responsabilidad, por parte de los profesionales involucrados en las tareas
técnicas y otros empleados, para optimizar los recursos y resultados.
Compromiso, para entregar todos los esfuerzos necesarios al servicio del cliente
en cualquier momento.

Honestidad, en la comunicacion con el cliente para desarrollar relaciones
duraderas y confiables.

Solidaridad, al compartir sin reparos criterios y conocimientos entre clientes

tanto internos como externos de la organizacion.
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- Respeto, de todos los criterios, pensamientos, ideologias y tendencias entre

personal interno de la empresa asi como de los clientes.

2.4.2. OBJETIVO Y ESTRATEGIA
2.4.2.1. Objetivo
- Posicionar el producto de Invesconsul en al menos el 20% del mercado durante el

primer afio, como un servicio que brinda resultados satisfactorios para el cliente.

2.4.2.2. Estrategia
- Diferenciarse de la competencia a través de una prestacion oportuna y constante

del servicio durante y después del proceso de consultoria.

2.4.3. SITUACION DEL MARKETING

La situacion de marketing de la empresa Invesconsul estd justamente en proceso de
planificacion y disefio. En algunos puntos ya se cuentan con ideas generales de como
seran los servicios a ofrecer, y de los procesos, procedimientos y tareas que se deben

desarrollar para el logro de metas empresariales.

2.4.2.1. Mercado Objetivo
El mercado objetivo estad parcialmente segmentado, ya que para el proceso de
investigacion se selecciond al universo de empresas de la ciudad de Cuenca para

determinar sus necesidades y su potencialidad de demanda.
2.4.2.2. Objetivos y Estrategias

Los objetivos y estrategias de marketing se encuentran en proceso de correccion,

verificacion y validacion por parte del departamento de marketing.
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2.4.2.3. Producto
Se cuenta con la idea de servicio que se pretende ofrecer; aunque todavia se requiere
analizar ciertas caracteristicas que satisfagan plenamente al mercado objetivo de la

empresa.

Se pretende ofrecer los servicios de investigacion de mercados para empresas y
emprendedores de la ciudad de Cuenca, a través de la colaboracion de profesionales y
personal capacitado que pondran a disposicion sus conocimientos en diferentes ramas
cientificas y técnicas con el fin de lograr mayor éxito empresarial de cada uno de los

clientes.

2.4.2.4. Precio
El precio se mantiene en fase de estudio hasta determinar detalladamente el andlisis de
costos de proporcionar el servicio; se cuentan con estimaciones basadas en los precios de

la competencia y la disposicion a pagar de los clientes.

2.4.2.5. Comunicacion

La comunicacion de los servicios de la empresa, asi como su imagen corporativa estan
en desarrollo hasta que se determinen con profundidad los medios mas idoneos para
llegar al cliente y transmitir el mensaje deseado de la mejor manera. Actualmente, no se
tiene ninguna imagen de Invesconsul en el mercado ni tampoco posicionamiento de sus

productos.

2.4.4. SITUACION DE LA PRODUCCION

2.4.4.1. Infraestructura

Las instalaciones requeridas para el servicio de Invesconsul son sencillas pues no
requieren adecuaciones especiales; al tratarse de un servicio netamente intelectual
solamente se necesita una oficina que disponga de los servicios y las conexiones basicas.
Por otro lado, la empresa debera contar con equipo informético y mobiliario para

satisfacer las necesidades del cliente.
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En la descripcion de las tacticas de marketing (capitulo V) se detallan cada uno de los

componentes de la infraestructura en el punto referente a la “evidencia fisica”.

2.4.4.2. Provision de Servicios

El servicio de Invesconsul es netamente intelectual, por tanto, la principal provision que
se requiere es el factor humano con toda la capacidad, conocimiento y experiencia
necesarios para ofrecer calidad en el servicio. Para tal efecto se contard con una base de
datos de profesionales en diferentes materias como: Economia, Marketing,
Administracion, Finanzas y otros. A esta base de datos se recurrird luego de analizado
el tipo de estudio demandado por el cliente. La base de datos estarad clasificada por
ramas de investigaciéon y se contara con toda la informacion de contacto de los
profesionales. Los perfiles y funciones del personal proveedor del servicio se detallan en

las tacticas de marketing (capitulo V) referente a “personas”.

2.4.4.3. Capacidad de produccion

La capacidad de produccion de Invesconsul ha sido considerada en base a una
ponderacion aproximada del tiempo de duracién de cada investigacion, el mismo que
equivale aproximadamente a 90 horas por estudio’’. Se asume también que el tiempo
necesario para contactar con los profesionales consultores y la organizacion logistica de
poner en marcha el estudio de mercado harian que no fuese posible realizar mas de tres
estudios de mercado al mes, al menos durante la fase de introduccion del servicio al

mercado, en el que todavia no se dispone de experiencia y ritmo de negocio.

Es importante también tomar en cuenta que el contactar con el consultor que dirija un
estudio, no siempre es tarea facil, pues depende en gran medida del tipo de investigacion

que se realice y de la disponibilidad que el consultor ofrezca.

5! En la entrevista con el Ing. Julio Molleturo se concluyé que el tiempo del estudio dependerd directamente del tipo
de investigacion que se demande por parte del cliente; sin embargo, el experto manifesto que una sola persona
trabajando las ocho horas legales durante dos semanas laborables podria ser un promedio aproximado del tiempo que
tomaria disefiar, analizar y concluir un estudio de mercado. Este dato servird para el calculo del costo aproximado de
ofrecer un servicio.
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2.4.4.4. Evaluacion de impactos ambientales y su mitigacion
Invesconsul es un proyecto de asesoria y consultoria en investigacion de mercados, que
utiliza como materia prima el papel y la tinta para sus informes. Ni la obtencion ni el uso

de dichas materias es nociva para el medio ambiente.

Asi mismo, las personas que colaboraran con Invesconsul seran lo suficientemente
capacitadas y estaran conscientes de que el proyecto no perjudicara de ninguna manera
al medio ambiente. Por otro lado, el proceso de desarrollo de las investigaciones y el
producto final, no causan ningun impacto ambiental negativo, mas bien, las
investigaciones pueden contribuir a encontrar soluciones a problemas ambientales

existentes o a prevenir dichos problemas.

Pero es imposible decir que existe proyecto alguno que no cause contaminacion al medio
ambiente, porque absolutamente todos los seres humanos generamos desperdicios
organicos e inorganicos que podrian afectar el normal funcionamiento del ecosistema.
Es por ello que a pesar del reducido impacto negativo que pueda tener el proyecto de
Invesconsul, es necesario adoptar todas las medidas pertinentes para no infringir leyes y
reducir al maximo la contaminacion. Se adoptaran politicas como: toda la papeleria
utilizada serd reciclada, al igual que los cartuchos de tinta que se utilicen; optimizar el

uso de energia eléctrica en el mayor grado posible, entre otras.
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2.4.5. SITUACION DE RECURSOS HUMANOS

2.4.5.1. Organigrama Invesconsul

Grafico 2.13. Organigrama Invesconsul

DIRECCION GENERAL

SIMROI OGIA
relacion de
dependencia
SECRETARIA - CONTABILIDAD Y\ | e, contrato
por obra
| |
(" DIRECCION DE MARKETING DIRECCION DE INVESTIGACION
INTERNO
Y EXTERNO
N
£ VENTAS CONSULTORES PERSONAL DE CAMPO
PROFESIONALES
-

Invesconsul serd constituida como una Compafiia de Responsabilidad Limitada, tal
como lo exige la Ley de Companias para las empresas Consultoras. Ver Anexo # 6.

Tramites de Constitucion.

2.4.5.2. Funciones Departamentales

Las areas de trabajo de Invesconsul seran:
1. Administrativa — Financiera
2. Marketing Externo e Interno

3. Investigacion

1. Administrativa — Financiera
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Administrar el manejo general de la empresa.

Procurar el cumplimiento de objetivos empresariales de una manera eficiente.
Buscar y analizar las oportunidades de inversion y crecimiento y lograr el
maximo aprovechamiento de los recursos humanos y tecnologicos de la
empresa.

Administrar la parte financiera de la empresa.

Cobro y pago de obligaciones.

Proveer informacion financiera de la empresa.

2. Marketing Externo e Interno

Esta area se ha nombrado asi debido a que se encargara tanto del marketing

externo (mercado) como del interno (personal de la empresa), y sus principales

funciones seran:

Externo:

o

Realizar investigaciones del control y evaluacion de nuestro servicio,
midiendo el grado de satisfaccion de nuestros clientes. ademas de todo lo

referente a la publicidad de la empresa.

0 Desarrollar programas de Investigacion de mercados.

0 Buscar constantemente el desarrollo del servicio.

0 Determinar estrategias de precios.

0 Gestionar el Plan de Comunicacion.

Interno:

0 Proponer las politicas generales de administracion de los recursos humanos.

0 Manejar el personal, cuotas y segmentos de ventas.

0 Mantener actualizados la documentaciéon y los registros con todos los
antecedentes y la informacion referida al personal.

0 Ejecutar y tramitar la incorporacion, promocion, retiro o destinacion del
personal.

0 Asegurar la operatividad de los tramites administrativos relacionados,

asistencia, permisos y vacaciones y otros tramites y/o certificaciones que

requiera el personal.
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Calcular, registrar y pagar las remuneraciones del personal.

Velar por el bienestar del personal de la empresa.

3. Investigacion

Este departamento serd el encargado de proporcionar el servicio propiamente

mencionado a las empresas que lo requieran y contara con las siguientes

funciones:

0 Receptar las solicitudes de investigacion que requieran las empresas.

0 Coordinar los equipos de trabajo de campo.

0 Supervisar y coordinar la elaboracion de propuestas, planteamientos
metodologicos, disefio de cuestionarios, analisis de datos, confeccion de
informes y presentacion de los mismos al cliente.

0 Buscar nuevas tecnologias informaticas en estudios de mercado.

0 Dominar las técnicas de andlisis de datos y software basicos necesarios.
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2.4.6. SITUACION FINANCIERA

Cuadro 2.5. Inversion Inicial

INVESCONSUL CA. LTDA.
PRESUPUESTO DEINVERSION INICIAL
usD
Cantidad | Fredo | Predo Total
Unitario Total
GASTOS LEGALES Y DE CONSTITUCION 600,00
600,00
ACTIVOSHJOS 7.375,00
Equipos 4.020,00
Computadora de escritorio 6 600,00 3.600,00
Driver conexion internet 1 90,00 90,00
Impresora Scanner 1 180,00 180,00
Telefax 1 60,00 60,00
Telefono 3 30,00 90,00
Mueblesy enseres 2.155,00
Escritorio ejecutivo 3 250,00 750,00
Escritorio secretaria 1 150,00 150,00
Mesa trabajo 1 150,00 150,00
Biblioteca 1 180,00 180,00
Archivadores 2 80,00 160,00
Slla ejecutiva 6 60,00 360,00
Slla de visita 4 50,00 200,00
Slloneria de espera 1 180,00 180,00
Cafetera 1 25,00 25,00
Otros 1.200,00
Sehalizadon 520,00
Tangibles 680,00
ACTIVOSINTANGIBLES 10.700,00
Licencias 10.500,00
Licendia de Software 10.500,00] 10.500,00,
Otros 200,00
Linea Teléfonica 2 100,00 200,00
CAPITALDETRABA.D 7.513,60
Sueldos 2.400,00
Profesionales 1.800,00
Encuestadores 600,00
Vestuario 776,00
Vestuario asesores comerciales 4 194,00 776,00
Local 600,00
Arriendo 600,00
Servicios 80,00
Internet 80,00
Marketing 3.092,85
Publicidad 452,85
Bvento de introduccion 2.640,00
Seguros 368,75
Seguro de activos 368,75
Materialesy Suministros 96,00
Utiles de oficina 96,00
Otros 100,00
Otros 100,00
INVERSION TOTAL 26.188,60
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Este cuadro ha sido actualizado con los valores que se determinan en cada uno de los

puntos de las tacticas de marketing (capitulo V). Se necesitan USD 26.188,60 para poner

en marcha la empresa.
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2.4.7. ANALISIS DE FACTORES INTERNOS

Cuadro 2.6. Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

Factores claves de o . s Peso
P Peso | Calificacion
exito Ponderado
FORTALEZAS (45%)
1 Pergopohzoaon del 0.15 4 0,60
servicio
2 | Atencion al cliente 0,10 4 0,40
3| EQuipo profesional 0,08 3 0,24
mulfidisciplinario
4 | Eficacia de resultados 0,05 3 0,15
5| Planificaciony 0,04 3 0.12
organizacién interna
¢ | Reducida inversion 0,03 3 0,09
financiera inicial
DEBILIDADES (55%)
Reducido
1 | posicionamiento e 0,20 1 0,20
imagen
2 | Poca experiencia 0,20 1 0,20
3 L|m|‘roc_ios relaciones de 0.15 2 0,30
Nnegocios
TOTAL 1,00 2,30

1 respuesta negativa

2 respuesta media

3 respuesta positiva

4 respuesta netamente positiva

Invesconsul

El valor de 2,30 muestra que la situacion interna de la empresa es algo negativa con

relacion a los diferentes factores que influyen en su estructura y funcionamiento; aunque

se aproxima al punto medio (2,50). Sin embargo, hay que considerar que la mayoria de

los valores negativos corresponden a caracteristicas propias de una empresa que se

encuentra en fase de introduccion en el mercado, por lo que se podria decir que la

situacion en un corto o mediano plazo podria tornarse favorable.
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2.4.8. ANALISIS FODA
Cuadro 2.7. Matriz FODA

Invesconsul

FORTALEZAS (+)

* Disponer de informacion
actualizada y real del mercado
y la competencia.

* Financiamiento accesible e
inversion reducida.

e Formacion de grupos de
proyecto de acuerdo al tipo de
estudio que garantice la calidad
de resultados.

* Acompafiamiento constante al

cliente.

OPORTUNIDADES (+)
Amplio mercado potencial.
Limitado nimero de competidores.
Empresarios mas capacitados que reconocen la necesidad de realizar
investigaciones.
Tener acceso a informacion ya recolectada por instituciones de una
forma mas rapida (INEC, Banco Central, Camaras).
Creciente numero de profesionales especializados en diferentes

ramas y con nuevas habilidades.

DEBILIDADES (-)
» Falta de posicionamiento y
reconocimiento en el mercado.
* Empresa nueva sin experiencia
en el area de investigaciones.
* Limitadas relaciones de

negocios.

AMENAZAS ()
Mercado que ignora los beneficios del servicio.
Competencia establecida y reconocida que ha pasado su periodo de
introduccion y se ha apoderado de un segmento de mercado.
Mentalidad cerrada de los administradores en cuanto a la toma de
decisiones (consideran innecesario y costoso realizar estudios de
mercado)
Inestabilidad economica y politica que altera los planes y las
perspectivas del negocio en corto tiempo.
Alto porcentaje de desconocimiento de la existencia de empresas
investigadoras.
Dificultad de contactar rapidamente con profesionales capacitados

para la provision del servicio.
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CAPITULO 111

3. MERCADO OBJETIVO

En este capitulo se abordara el tema relacionado con el o los grupos de clientes a los que
la empresa Invesconsul dirigird todos sus esfuerzos para ofrecer su servicio. Se
identificaran los diversos tipos de empresas que conforman el mercado potencial de
demanda en la ciudad, y se analizaran sus caracteristicas. Finalmente se seleccionard el

segmento al que mejor la empresa pueda servir y se lo dimensionara.

La seleccion del mercado objetivo es un proceso que consta de tres fases:
- Segmentacion del mercado
- Definicion del publico objetivo

- Posicionamiento en el mercado

3.1. SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion de mercado es un proceso que consiste en dividir el mercado total de
. .. . , ~ . . 52
un bien o servicio en varios grupos mas pequeflos e internamente homogéneos’”. La

esencia de la segmentacion es conocer realmente a los consumidores.

El segmento de mercado es un grupo relativamente grande y homogéneo de
consumidores que se pueden identificar dentro de un mercado, que tienen deseos, poder
de compra, ubicacion geografica, actitudes de compra o hdbitos de compra similares y

que reaccionaran de modo parecido ante una mezcla de marketing.

S2KOTLER, P.; ARMSTRONG, G.; CAMARA IBANEZ, D.; ROCHE, 1; Marketing, Décima Edicion. Pearson
Educacion S.A. Madrid 2004. p. 249
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3.1.1. IDENTIFICACION DE LOS SEGMENTOS DE MERCADO EXISTENTES

Para los mercados corporativos, que son aquellos formados por organizaciones, las
variables de segmentacion difieren de las utilizadas para los mercados de consumo. En
el siguiente cuadro se observan las variables de segmentacion utilizadas para cada grupo

de mercado:

Cuadro 3.1. Variables de segmentacion para mercados

MERCADOS DE MERCADOS
CONSUMO CORPORATIVOS
- Geograficas: - Demograficas:
0 Ubicacion 0 Sector
0 Tamano 0 Tamano
0 Densidad 0 Ubicacion
0 Clima - Operativas:
- Demograficas: 0 Tecnologia
0 Edad 0 Frecuencia
0 Sexo de uso
0 Miembros de O Necesidades
familia - Enfoques de compra:
0 Ciclode 0 Funcioén de
vida familiar compra
O Ingresos O Estructura
0 Ocupacién de poder
0 Educacion 0 Naturaleza
0 Religion de
O Nacionalidad relaciones
- Psicograficas: existentes
0 Clase social 0 Politicas
O Estilode generales de
vida compra
O Personalidad 0 Criterios de
- Conductuales: compra
0 Ocasiones - Factores de situacion:
0 Beneficios 0 Urgencia
0 Nivel de uso 0 Aplicacion
0 Frecuencia especifica
de uso 0 Tamafo de
0 Fidelidad pedido
0 Disposicién | - Caracteristicas
O Actitud personales:
hacia el 0 Similitud
producto comprador-
vendedor
0 Actitud
frente al
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riesgo
0 Fidelidad
Fuente: KOTLER, Philip. Marketing’
Elaboracion: El autor

En la investigacion de mercado que se llevd a cabo, se realizd solamente una
segmentacion en base a la ubicacion geografica de la empresa. Esto se debid a que existe
poca informacion de como las empresas demandan los servicios de investigacion de

mercados, por lo que se prefirid indagar ciertos datos desde la fuente primaria.

Tomando como unidad muestral a cualquier empresa de Cuenca que se encontrd
registrada en la base de datos 2008 del SRI, la investigacion de mercados realizada nos
indica que existen dos grandes segmentos de mercado con caracteristicas y necesidades

diferentes.

El mercado de las empresas de Cuenca estéd dividido en: 1) las grandes empresas y 2) las

pymes (pequeias y medianas empresas).

Del total de empresas de Cuenca que constituyen un total de 5303, el 93,73%>° de ellas
son consideradas Pymes lo que representa 4971 compaiiias y, las empresas grandes

que son el 6,27% implican un total de 332.

Pymes son aquellas pequefias y medianas empresas cuyas ventas anuales sean iguales o
superiores a USD 100.000 e inferiores a los niveles de ventas anuales minimos del
segmento comercial corporativo. Los montos maximos de cada segmento se detallan en

el siguiente cuadro:

3 KOTLER, P.; ARMSTRONG, G.; CAMARA IBANEZ, D.; ROCHE, I; Marketing, Décima Edicion. Pearson
Educacion S.A. Madrid 2004. Pag. 251 y 259

% Base SRI, empresas activas 2008

5 http://www.cnpe.gov.ec/images/stories/boletines/Boletin%20Azuay. pdf
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Cuadro 3.2. Nivel de ventas anuales minimas del segmento comercial corporativo

.4

Minas v canteras, Manufactura v Electricidad 5.7
~OMErcio 147
Cansiruccion 268
Agraopecuario, silvicuitura y pesca 1.9

Fuente y Elaboracién: Banco Central del Ecuador’®

Cabe anotar, que existe un grupo algo significativo en cuanto a tamafio y generacion de

riqueza que son las micro empresas; sin embargo, no son tomadas en cuenta pues la

mayoria de ellas no se encuentran en las bases de datos del Servicio de Rentas Internas

ni de la Superintendencia de Compaiiias, por tanto sus actividades son informales.

3.1.2. PERFIL GENERAL DE CADA SEGMENTO

Para cada uno de los dos segmentos de mercado que han sido identificados, se ha

desarrollado un perfil de sus caracteristicas generales basadas en los datos y respuestas

que los administradores de las empresas respondieron en la investigacion de mercado

realizada. El siguiente cuadro muestra el resumen de sus caracteristicas:

Cuadro 3.3. Segmentos de mercado: empresas grandes y pymes

EMPRESAS GRANDES

EMPRESAS Pymes

% http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker value=riesgo pais
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e La mayoria cuenta con un e Muy pocas cuentan con un
departamento de investigacion y departamento de investigacion y
desarrollo. desarrollo.

e Cuando contratan servicios de e Cuando contratan servicios de
consultoria empresarial se fijan en consultoria empresarial se fijan en
atributos como el prestigio de la atributos como el acompafiamiento
compaiia y su cartera de clientes. posterior y facilidades de pago.

e El precio es poco significante. e El precio es muy determinante en la

* Cuentan con grandes presupuestos demanda del servicio.
para investigacion superiores a los e Cuentan con presupuestos reducidos
USD 15.000 anuales. para investigacion cuyo promedio es

de USD 5.000 anuales.

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracién: El autor
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3.2. SELECCION DEL MERCADO OBJETIVO

Para realizar la seleccion del segmento de mercado objetivo, que es al cual la empresa
Invesconsul dirigird sus esfuerzos y ofertard sus servicios, es necesario evaluar el

atractivo de cada uno de los segmentos identificados.

3.2.1. ATRACTIVO DE CADA SEGMENTO
Es necesario evaluar el potencial que tiene cada segmento de mercado identificado, con
el fin de satisfacer de mejor manera a los clientes que sean seleccionados, asi como de

obtener la mayor rentabilidad posible.

Se ha desarrollado un cuadro con el potencial atractivo de cada uno de los segmentos

identificados anteriormente. El siguiente cuadro detalla el potencial mencionado:

Cuadro 3.4. Evaluacion del potencial y atractivo de cada segmento de mercado

EMPRESAS GRANDES EMPRESAS Pymes
* Buscan a empresas investigadoras e La experiencia en el negocio no es tan
reconocidas y con trayectoria en el determinante para demandar sus servicios.
negocio. * Los trabajos de investigacion que
* Exigen a la empresa investigadora contar demandan no son de gran complejidad, por
con profesionales muy capacitados antes lo que los profesionales involucrados no
de demandar sus servicios. requieren de una alta experticia.
* Demandan trabajos de investigacion * El costo de las investigaciones que
complicados y costosos demandan no es tan alto.
* Es un segmento pequefio que representa el | ® El precio es muy determinante en la
6,27% del total de mercado potencial. demanda del servicio.
* Esun segmento amplio que constituye el
93,73% del mercado potencial.

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracioén: El autor
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3.2.2. SELECCION DEL SEGMENTO OBJETIVO
De acuerdo a la evaluacion de los segmentos existentes y tomando en cuenta las
caracteristicas naturales de una empresa que se encuentra en fase de introduccion,

Invesconsul dedicara sus esfuerzos a satisfacer las necesidades y deseos del segmento

de empresas Pymes.

Esta decision se ha tomado en primer lugar porque el reconocimiento de la empresa
oferente de los servicios no es tan relevante para este grupo de empresas. Segundo, el
nivel de preparacion de los profesionales que realizan la asesoria no es tan alto como el
exigido por las empresas grandes; y por ultimo, el grado de complejidad de un estudio

de una empresa grande es mas alto comparado con una empresa pequeia.

Por otro lado, el tamafio de mercado del segmento Pymes es bastante amplio y con
muchas oportunidades de crecimiento debido a que las empresas existentes no han
enfocado sus servicios a este segmento. Asi pues, el perfil del mercado objetivo en base
a las variables de segmentacion, al que Invesconsul ofrecera sus servicios para satisfacer

sus necesidades es:

Cuadro 3.5. Perfil del mercado objetivo

- Demograficas:
0 Tamafo Pymes
0 Ubicacion Cuenca
- Operativas:
0 Necesidades Trabajos hasta un nivel de

complejidad media
- Enfoques de compra:
0 Criterios de compra No demandar gran experiencia
No exigir relevante cartera de
clientes
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3.2.3. DIMENSIONAMIENTO DEL MERCADO OBJETIVO
Considerando la segmentacion en el numeral anterior, la cuantificacion del mercado

seria:

Cuadro 3.6. Dimensionamiento del mercado objetivo
- Mercado Potencial: 4.971°" empresas Pymes (% de pymes en Azuay)
- Mercado Meta: 52,8%® del mercado (que si estd dispuesto a
demandar el servicio) 2.625 empresas

- Mercado Objetivo: 1% del meta 26 empresas (anual)

3.3. ELECCION DE LA PROPUESTA DE VALOR
(POSICIONAMIENTO)

El posicionamiento es el modo en que el producto es definido por los consumidores
segun atributos especiales, es el lugar que ocupa el producto en la mente de los

: 60
consumidores respecto a otros productos.

Invesconsul se posicionaré en el mercado y en la mente del cliente como una empresa de
investigacion de mercados, consultoria y asesoria que destaca los siguientes beneficios y

ventajas que la empresa puede aprovechar por sobre sus competidores:

1. Servicio personalizado de acuerdo a la investigacion, tomando en cuenta las
caracteristicas de cada empresa.
2. Acompanamiento constante y permanente en la implementacion de estrategias,

durante y después de realizada la investigacion de mercados.

57 http://www.cnpe.gov.ec/images/stories/boletines/Boletin%20Azuay. pdf

58 Investigacion de mercados. Encuesta pregunta # 20

%9 Objetivo de cuota de mercado en el primer afio de funcionamiento.

% KOTLER, P.; ARMSTRONG, G.; CAMARA IBANEZ, D.; ROCHE, I; Marketing, Décima Edicion. Pearson
Educacion S.A. Madrid 2004. Pag. 270
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3. Accesibilidad econdémica y facilidades de pago de acuerdo a las capacidades

individuales de cada cliente.
Declaracion de posicionamiento:

Para las Pymes de Cuenca que buscan satisfacer sus necesidades de

informacién respecto a los mercados en los que compiten sus productos,

Invesconsul es una empresa que se compromete en dar un servicio de

investigacion de mercados individualizado de acuerdo a los requerimientos

del cliente, brindando un acompafiamiento constante, durante y después de

la asesoria y, que ofrece precios mas competitivos que la competencia.
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CAPITULO IV
4. OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS DE MARKETING

En este capitulo se estableceran los objetivos que guiaran el funcionamiento de la
empresa, asi como también las estrategias que seran los caminos de accién que permitan

la consecucion de esos objetivos de manera eficaz, eficiente y rentable.

4.1. OBJETIVOS DE MARKETING

Los objetivos son menciones de lo que se pretende alcanzar en términos medibles y en
un tiempo determinado. Los objetivos pueden ser cuantitativos o cualitativos, y pueden

ser a corto, mediano o largo plazo.
Los objetivos del area funcional de marketing la empresa Invesconsul son:

- Captar el 1% del mercado meta durante el primer afio de funcionamiento (26
estudios aproximadamente).

- Facturar al menos USD 160.000

- Vender la cantidad de servicios que permita recuperar el total de la inversion
inicial en un maximo de 18 meses.

- Posicionar el producto de la empresa en al menos el 20% del mercado potencial
durante el primer afio de funcionamiento (994 empresas), como un servicio que
ofrece buenos resultados, una atencidbn continua y amable al cliente y

accesibilidad financiera para todo el mercado.
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4.2. ESTRATEGIAS DE MARKETING

4.2.1. ANALISIS DE ESTRATEGIAS
El andlisis de estrategias permite seleccionar la opcidon mas idonea para el desempeino

competitivo de la empresa en el mercado.

4.2.1.1. Analisis de cartera

Para razonar la estrategia que delineara las tacticas y acciones de marketing, se hace uso
de la matriz de andlisis de cartera BCG (Boston Consulting Group). Utilizada
generalmente por empresas con varios productos en el mercado, pero que sirve para
ubicar la posicion estratégica de un nuevo producto en su potencial mercado. En esta
matriz se analiza la fuerza que puede tener el nuevo servicio de Invesconsul con relacion
al mercado en el que se desenvolvera el negocio. Para ilustrar esta técnica de analisis se

ha utilizado el formato propuesto por William Cohen, en su libro Plan de Mercadotecnia

(Cohen, 2004)°".

Cuadro 4.1. Fuerza potencial del negocio

(riterios de fortalecdmiento comercial | Ponderaciones | Calificaciones Rango
Ponderado
Imagen y posicdonamiento 0,25 1 0,25
Competitividad de precio 0,20 3 0,60
Capadidad profesional de consultoria 0,20 3 0,60
Servido y resultados eficaces 0,15 4 0,60
Monto de inversion 0,10 4 0,40
Ventgjatecnologica 0,05 2 0,10
Servidoy atencion al diente 0,05 5 0,25
TOTAL 1,00 2,80
Calificacionesp® ¥ (bajo  alto)

Tomando en cuenta que el punto medio del andlisis es de 2,50, la fuerza de Invesconsul

se ve bastante aceptable para su fase de introduccion.

! COHEN, William. Plan de Mercadotecnia. Primera Edicién. Grupo Patria Cultural. México. 2004. pag. 37.
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Cuadro 4.2. Atractivo del mercado

Criterios de atractivo del mercado Ponderaciones| Calificaciones XY
Ponderado
Qrecimiento del mercado real 0,25 5 1,25
Tamano del segmento potencial 0,20 4 0,80
Fuerza de lacompetencia 0,20 4 0,80
Rentabilidad 0,20 3 0,60
Preciosde mercado 0,15 3 0,45
TOTAL 1,00 3,90
Cadlificaciones® ¥ (bajo  alto)

El atractivo del mercado es muy bueno, situacion favorable para el ingreso de nuevos

competidores e innovacion de la competencia actual.

De esta forma es posible ubicar al negocio dentro de la matriz de andlisis propuesta.
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Grafico 4.1. Matriz de analisis de cartera
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USD 2'113.176

Invesconsul, tiene el objetivo de captar el 7,5%
de cuota de mercado equivalente a USD

El resultado de este analisis nos indica que Invesconsul puede ser considerado como una
unidad de negocio conocido como estrella; es decir, que tiene el potencial de generar

muchas ventas y con alta rentabilidad, debido especialmente a que la consultoria es una
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industria con mucho atractivo; sin embargo, si se quiere mantener o aumentar la cuota de
mercado es necesario inversion de capital que permita su buen desempefio en el

mercado.

Grafico 4.2. Matriz BCG (Boston Consulting Group, 1960)
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Fuente y elaboracién: Aprenda Marketing®

El objetivo de un negocio estrella, como se lo proyecta a Invesconsul es que se convierta
en “vaca lechera”; es decir, que después de su etapa de introduccion ya no necesite

mucha inversion y mantenga su cuota de mercado asi como su rentabilidad.

82 http://www.aprendamarketing. blogspot.com

121



UNIVERSIDAD DEL Invesconsul
AZUAY

4.2.1.2. Ciclo de vida del producto

El servicio de consultoria en investigacion de mercados, considerado para este analisis
como el producto; se puede decir que se encuentra en una fase de crecimiento, debido al
aumento progresivo de las ventas en los Gltimos afios, asi como también del nimero de
clientes reales y potenciales. Existe todavia en Cuenca un segmento muy grande por
explotar que cuenta con necesidades de informacion de mercado, el cual en su mayoria

esta conformado por la pymes.

Grafico 4.3. Ciclo de vida del producto
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Fuente y Elaboracién: Fichero virtual.com®

7

Por otro lado, el producto y la empresa Invesconsul como tal se encuentran en una fase

de estudio pre-introduccion al mercado, en la misma que se requiere de inversion.

4.2.2. ESTRATEGIA PARA INVESCONSUL
La estrategia competitiva de una compafiia consiste en los enfoques e iniciativas

empresariales que pone en practica para atraer a los clientes y satisfacer sus

8 http:/ficherovirtual.cl/pet/ciclovida.gif
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expectativas, soportar las presiones competitivas y fortalecer su posicion en el mercado,
incluyendo medidas ofensivas y defensivas.”* Sobresalen cinco enfoques distintos de
estrategias competitivas.
1. Estrategia del proveedor de bajo costo
Estrategia de diferenciacion amplia

2

3. Estrategia del proveedor con el mejor valor

4. Estrategia de nicho de mercado basado en el costo mas bajo
5

Estrategia de nicho de mercado basada en la diferenciacion

4.2.1.1. Estrategia genérica para Invesconsul

Luego de haber analizado estratégicamente la situacion del mercado se pudo determinar
que el servicio de consultoria es un producto estrella en la industria y que se encuentra
en etapa de crecimiento. Es por ello que la estrategia genérica que se ha seleccionado
para encaminar las actividades de marketing de Invesconsul es de

DIFERENCIACION.

La esencia de esta estrategia consiste en ofrecer caracteristicas Unicas que resultan
valiosas para los clientes y que pueden sostenerse. Las caracteristicas de diferenciacion

faciles de imitar no pueden producir ventaja competitiva sustentable.

Para tener éxito con esta estrategia es necesario estudiar detenidamente las necesidades y
comportamiento de los compradores. La diferenciacion exitosa permite:

- Cobrar un precio mas alto

- Incrementar las ventas unitarias

- Ganarse la lealtad de los compradores hacia la marca.

Tipos de diferenciacion:
- Multiples caracteristicas

- Servicio superior

% THOMPSON, A.; STRICKLAND, A. Administracién Estratégica (Textos y Casos), Décimo Tercera Edicion.
McGraw Hill. Madrid, pag. 152.
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- Solucion de problemas de
implementacion
- Atencion al cliente a toda hora
- Mas por el dinero
- Prestigio y distincion
- Liderazgo tecnologico

- Gama completa de servicios

- Imagen y reputacion
Invesconsul ofrecerd beneficios unicos para el cliente dentro de su industria como son:

- Acompafiamiento constante en la implementacion de estrategias. Los
consultores de Invesconsul estaran dispuesto a cooperar con el cliente a todo

momento que lo requiera para brindarle la mejor asesoria.

- Amplia gama de ramas de investigacion. Se abarcaran proyectos de diferente
indole profesional que permitira abarcar un mayor nimero de empresas

comerciales, industriales y de servicios.

- Servicio personalizado de acuerdo a la investigacion. Se conformaran grupos

de trabajo en especialista en el campo profesional en cuestion.

- Enfoque especializado en investigaciones de mercado. Invesconsul serd una
empresa especializada en realizar investigaciones de mercado, diferente a otras
empresas que abarcan otros campos de la administracion y economia de

negocios.

- Accesibilidad economica y facilidades de pago de acuerdo a las capacidades
individuales de cada cliente. Los precios, sin ser bajos, estaran fijados al
alcance de los presupuestos de cada una de las Pymes, las cuales sabran valorar

el trabajo y los resultados alcanzados por el estudio que han demandado.
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4.2.1.1. Estrategias especificas de marketing

La estrategia de diferenciacion permitird al servicio ofrecido por la empresa
desarrollarse de la mejor manera. Asi pues, las estrategias especificas de marketing
derivadas de la genérica y basadas en el andlisis de cartera y ciclo de vida del producto

en el mercado son:

1. Prioridad de inversion para ganar posicion
2. Orientacion especializada hacia un segmento especifico con alta
diferenciacion.

3. Posicionamiento.

Al tratarse de un producto estrella con alto potencial de mercado y fuerza de negocio se
requiere alta inversion para ganar ventaja competitiva frente sus rivales, inversion que
debera ser destinada a posicionar el producto en la mente del consumidor como uno de

alta confiabilidad, resultados eficaces y acompanamiento constante.
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CAPITULO V

5. TACTICAS DE MARKETING

En este capitulo se abordaran las diferentes tacticas y acciones especificas referentes a
cada uno de los componentes del mix de marketing que debera realizar la empresa, con

el fin de implementar la estrategia definida en el capitulo anterior.

5.1. MARKETING MIX

Es generalmente conocido que el mix de marketing estd compuesto por las “cuatro p’s”:
producto, precio, promocion y plaza. Sin embargo, al tratarse de un servicio, este mix
cambia un poco debido a la naturaleza misma del producto. En el capitulo I, ya se hizo

referencia a los componentes del marketing mix para una empresa que ofrece servicios,

Grafico 5.1. Marketing Mix

) EVIDENCIA
DISTRIBUCION |} personas / Fisica /

/ place people physical
evidence

PRODUCTO / PRECIO / COMUNICACION
product price / promotion

PROCESOS /

process

Fuente: ZEITHAML, Valerie. Marketing de Servicios®
Elaboracion: El autor

8 ZEITHAML, V; BITNER, M.J.; Marketing de Servicios, Segunda Edicion. McGraw Hill. México 2002. Pag. 24.
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5.1. PRODUCTO

Producto hace referencia a la combinacion de bienes y servicios que ofrece una empresa
a su mercado objetivo para satisfacer una necesidad o deseo. Invesconsul es una
organizacidbn que ofrecerd a sus clientes un servicio de consultoria y asesoria en
investigacion de mercados, por lo tanto es importante centrarse en la concepcion y las

caracteristicas de los servicios.

5.1.1. SERVICIO

“En términos simples los servicios son acciones, procesos y ejecuciones”®. Es decir, un
servicio es cualquier actividad beneficiosa que se puede ofrecer a un mercado y que no
conlleva propiedad alguna. Una empresa puede considerar cuatro caracteristicas
especiales de los servicios que los hacen diferentes a los bienes y que deben ser tomadas
en cuenta a la hora de disefiar sus programas de marketing, las mismas que son

representadas en el siguiente grafico:

Grafico 5.2. Caracteristicas de los servicios

e . ; <
*No pueden inventariarse
. *No pueden ser captados por los sentidos
Intangibles 5 P porie .
*No pueden presentarse y explicarse facilmente
+Es dificil determinar su precio y
~
*La entrega del servicio y la satisfaccion del cliente
Heterogéneos dependen de quién, dénde, cuando y como se lo
provea
y
™
*Produccion y consumo simultaneo
Inseparables elosclientes participan en la transaccion y la afectan
*Losempleados afectan el resultado del servicio
y
. . . ﬂ
e Dificil producirlos masivamente
Perecederos *No se pueden almacenar parasu venta posterior
*MNo pueden devolverse ni revenderse
y
.

Fuente: ZEITHAML, Valerie. Marketing de Servicios®’
Elaboracion: El autor

% ZEITHAML, V; BITNER, M.J.; Marketing de Servicios, Segunda Edicion. McGraw Hill. México 2002. Pag. 24.
7 ZEITHAML, V; BITNER, M.J.; Marketing de Servicios, Segunda Edicion. McGraw Hill. México 2002. Pag. 15.
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5.1.2. ;QUE QUIERE EL MERCADO?

Los directivos de las Pymes de Cuenca estan conscientes de la importancia y necesidad
de realizar investigaciones de mercado antes de tomar decisiones; sin embargo tan solo
un 22% de ellas demanda servicios de consultoria frecuentemente.®® Esto quiere decir
que los empresarios estan dispuestos a contratar los servicios mencionados pero no

existe un estimulo suficiente y eficaz que motive la demanda.

Los empresarios tienen la percepcion de que estos estudios son muy costosos y se pone
en riesgo mucha informacion confidencial de la empresa. Consecuentemente, el mercado
necesita una empresa de investigacion de mercados que le brinde total confianza tanto en
el sentido de que los resultados alcanzados representen un beneficio para el cliente en
relacion con el dinero invertido, asi como poder compartir informacién importante y

saber que ésta sera debidamente protegida.

Por otro lado, los directivos quieren demandar investigaciones que sean accesibles a los
presupuestos con los que cuentan las pymes. Y adicionalmente, muchas empresas
cuando ya tienen en sus manos los resultados de la investigacion no saben como utilizar
dicha informacién y como empezar la implementacion de las estrategias sugeridas; es
por ello que ellos quieren un servicio de asesoria constante y acompafamiento

permanente.

5.1.3. ;QUE ESTA RECIBIENDO EL MERCADO?

Actualmente se ofrecen investigaciones de mercado en Cuenca, que se enfocan mas en
el segmento de empresas grandes que necesitan grandes estudios que requieren de altas
inversiones; es por ello que las necesidades de este segmento son diferentes al segmento

de las pymes.

Por un lado, las consultoras se limitan a entregar los resultados de la investigacion
realizada mas no a asesorar en la implementacion de tacticas. Un punto que si valoran

muchas de las empresas es la disposicion de programas informaticos especializados con

68 Investigacion de mercado. Encuesta pregunta #7.
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que cuentan algunas de las investigadoras de mercado mas grandes, y que permiten
obtener resultados méas ajustados a la realidad; aunque son las empresas grandes las que
mas valoran estas caracteristicas porque ellas asi lo exigen al demandar estudios mas
complejos, mientras que las empresas pequefias lo que quieren son resultados eficaces

sin importarles qué programas o tecnologia se utilice.

Es de conocimiento acorde a investigaciones realizadas por medio de consulta a
personas involucrados en el sector de consultoria que las empresas investigadoras de
mercado tienen altos niveles de utilidad porque cobran precios altos mientras que sus
costos no son tan representativos; el valor intelectual inmerso en el servicio de
consultoria es muy apreciado por los empresarios y directivos de empresas grandes por
lo que pagan lo que la oferta diga. Pero son las empresas pequefias que quieren precios
accesibles a cambio de un servicio que les represente verdaderos beneficios para sus

economias.

Por ultimo, los estudios que se ofrecen al mercado de las empresas pequeiias son muy
limitantes en el sentido de que no se abarcan muchas de las ramas que pueden involucrar
las actividades de las empresas, esto se debe a que estas consultoras cuentan con un
equipo de investigacidon pequefio integrado por pocos profesionales que se centran en

pocos topicos.

5.1.4. ;QUE OFRECERA INVESCONSUL?

El servicio que la empresa ofrecerd, brindard una alta eficacia de los resultados de los
estudios de mercado que sean requeridos. Para cumplir con este objetivo se contara con
la colaboracion de profesionales con vastos conocimientos en diferentes ramas afines a
la investigacion de mercados, como por ejemplo: economistas, estadisticos, ingenieros
en marketing, y un equipo no permanente de investigacion conformado por
profesionales de variadas disciplinas cientificas y técnicas; al igual que personal
capacitado y probado encargado de realizar el trabajo de campo, como son: encuestas,

entrevistas, grupos focales, etc.
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Una vez realizados los estudios concernientes a la investigacion requerida, los
profesionales mencionados brindardn consejos empresariales para la toma de decisiones,
y ademas monitorearan los procesos que se realicen en base a las decisiones y estrategias
adoptadas. Para ello, la empresa contard con personal de servicio al cliente que se
mantendrd en permanente contacto con los clientes y que atendera sus requerimientos
cada vez que éstos lo necesiten. El tiempo de duracion de cada investigacion estard en

funcion de la complejidad del estudio a realizar.

El precio de este servicio estard igualmente de acorde con el tipo de investigacion,
recalcando que los precios seran muy asequibles para cualquier empresa tomando muy
en cuenta la limitacion de presupuesto con la que cuentan muchas de las mismas. Por
otra parte, el pago por el servicio demandado se lo podra realizar a crédito; y lo mas
importante es que se lo hard por partes; una mitad del pago en el momento que se

solicite la investigacion, y la otra mitad el momento que se entreguen los informes.

5.1.5. CARACTERISTICAS DEL SERVICIO
Las caracteristicas del servicio de investigacion de mercados que Invesconsul ofrecera

son:

1. Resultados eficaces
Ofrecer resultados confiables de la investigacion, tacticas aplicables y que
brinden alta eficacia para el logro de los objetivos planteados, a través de la

calidad técnica y experiencia de los profesionales de la empresa.

2. Tiempo oportuno
El estudio de mercado se realizard en un tiempo sensato, lo mas corto posible

dependiendo del tipo de investigacion requerido.

3. Puntualidad en la entrega de informes
Los informes seran entregados en el tiempo en que la empresa investigadora los

ha ofrecido.
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4.

Confidencialidad para el cliente
Los resultados obtenidos de los diferentes estudios, se consideran informacion

confidencial, sin que exista el minimo riesgo que se difunda la misma.

Fuentes de informacion confiables y actualizadas
Las fuentes de donde se obtenga la informacion, son confiables y actualizadas de
acuerdo a los requerimientos del cliente, de tal forma que la informacion puede

ser util para los intereses de la empresa.

Retroalimentacion constante de informacion de interés para el cliente.
Invesconsul se preocupard por recopilar informacion o nuevos informes que
sean de interés para la empresa, sin que necesariamente esta informacién haya

sido solicitada.

Precios de acuerdo a los servicios prestados.

Los precios serdn justos y de acuerdo a los trabajos realizados.

Financiamiento
Otorgar un financiamiento en los montos por los servicios. El financiamiento

deberia ser de acuerdo al monto del servicio y al tiempo de entrega de resultados.

5.1.6. MARCA

La Marca es el nombre con el que los clientes reconocen a un negocio. Sirve para

identificarlo, distinguirlo de la competencia y sobre todo para traer a memoria los

beneficios de sus productos y servicios.

La Marca de la Empresa es INVESCONSUL

Caracteristicas:

Es corta

Es de fécil pronunciacion
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- Es de facil evocacion

- Esta en relacion con el servicio ofrecido

La marca serd tinica, por ende se llevara este tinico nombre para todos los procesos de la

empresa, ya sean administrativos, comerciales, productivos, legales, etc.

La marca INVESCONSUL, sera una marca de tipo funcional; esto quiere decir que su
capacidad de penetracion y retencion en la mente del consumidor estard determinada en

primera instancia por los beneficios implicitos en los productos que la empresa ofrece.
5.1.6.1. Disefio de Marca

Color:

El color representativo de la empresa sera el azul claro, pero el nombre de la marca sera

negro debido a la seriedad y el contraste que genera este color combinado con el azul.

Grafico 5.3. Color de marca

Forma:

La forma sugiere orden y equilibrio.

Grafico 5.4. Forma de marca

Invesconsul

Logotipo
El logo disefiado para la empresa, consiste en tres barras verticales de diferente tamafio

que sugiere la forma de un histograma en crecimiento, y pretende trasmitir la idea de
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progreso y desarrollo para los clientes. El logo serd de color azul claro, pues segun
fuentes investigadas acerca del tema el azul es un color sobrio y frio, que representa el
conocimiento, la responsabilidad, precision, inteligencia, conciencia y seriedad, siendo

todos estos adjetivos que representan comportamientos racionales de empresa.

La imagen empresarial serd combinada de varias formas tomando los colores

Grafico 5.5. Logotipo de marca

representativos que son el azul claro, negro y también el blanco que representa

transparencia y justicia.

Slogan

De acuerdo al modelo de negocio que propone Invesconsul, se ofrecera un servicio
basado en la asesoria constante y acompafiamiento continuo para las empresas; es por
ello que en el slogan se resalta este beneficio para el cliente, y el compromiso de llevarlo

a su superacion. De este modo el slogan que se utilizara es:

TRABAJANDO JUNTOS POR SU EMPRESA

Este slogan se utilizard junto con el nombre y el logo, porque al ser una empresa en fase
de introduccion, el objetivo serd comunicar la marca y el beneficio implicito de
demandar el servicio de investigacion de mercados, a mas de intentar posicionar la

marca a través de un logo de alto impacto y facil recordacion.
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Grafico 5.6. Slogan de marca

Invesconsul

TRABAJANDO JUNTOS POR SU EMPRESA

5.1.7. NIVELES DE PRODUCTO
Para entender con mayor precision que es lo que se pretende ofrecer a los clientes, se

analizaran los niveles de producto, ilustrados en el siguiente grafico:

Grafico 5.7. Niveles de producto en el servicio de investigacion de mercados

Beneficio basica:

- Informacion

Praducta real:

- Confidencialidacd

- Solucion de problemas
-Fuentes confiables

-Tiempo vy entrega oportunos
-Marca

Praducta mejorada:
-Retroalimentacion

- Precios asequibles

-Financiamiento

- Grupo profesional multidisciplinario
- Acompanamiento constante

-Instalaciones cdmodas

Producta aumentada:

-Garantia

- Calidad certificada
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5.2. PRECIO

5.2.1. CRITERIOS DE FIJACION DEL PRECIO
Para fijar el precio del producto, existen diferentes factores que se deben tomar en
cuenta. A continuacion se detallan los criterios mas importantes que se deben tener

presentes para fijar un precio competitivo en el mercado:

- Costo: El costo total unitario del servicio de investigacion de mercado
aproximado es de: USD 4.708.” Es necesario aclarar que este costo esti en

funcion del tipo de investigacion que se realice.

- Elasticidad Precio de la Demanda. El servicio es poco sensible a las
variaciones en los precios, ya que la calidad del servicio y los beneficios
implicitos son mas importante que el precio, y al reducir los costos dicha calidad
se veria afectada y los consumidores no demandarian el servicio; ademds no
existen un gran nimero de productos sustitutos. Por ende, se tendrian que

adoptar politicas de estabilizacion de costos.

- Precio de la competencia: Los precios de la competencia estan sobre el precio
promedio fijado por Invesconsul, sin disponer de valores exactos debido a la

confidencialidad con que se manejan estas empresas.

- Percepcion precio — valor: El precio de una investigacion realizada por
Invesconsul, no podréa ser muy bajo ya que al ser asi, la percepcion que tendrian

los consumidores seria de un servicio de poca calidad.

- Expectativa de utilidad: Invesconsul, es una empresa que se ha visualizado para
un ciclo de vida largo, y sin tener una inversion inicial muy alta, el margen de

utilidad en el servicio que brindara no sera tan alto en relaciéon con el de la

% Estructura de costo, capitulo VL
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competencia. Ademas el mercado potencial al que serd dirigido no contara con
los recursos financieros necesarios para pagar el precio de un servicio muy
costoso. Consecuentemente el margen de utilidad sobre el valor de los costos es

45% aproximadamente.

Una vez analizados estos factores para la fijacion del precio que nuestro servicio tendra,

podemos concluir que:

Costo total unitario USD 4.700,00
Precio unitario USD 6.815,00

Se tiene que el margen de utilidad es del 45% sobre el costo.

Debido a la naturaleza del servicio que se ofrecerd, el precio del mismo esta sujeto al
tipo de estudio que se requiera. Es importante también tener en cuenta al tipo de cliente

y el presupuesto con el que este cuenta para realizar este tipo de inversiones.

5.2.2. ESTRATEGIA DE PRECIOS

Al ser un producto personalizado, es decir, que las caracteristicas del servicio, dependen
directamente del tipo y profundidad de la investigacion, asi como de las necesidades
especificas de cada empresa, no se puede determinar un solo precio por unidad de

producto.

A pesar de lo expresado anteriormente, se pueden adoptar estrategias que permitan
estimar el precio de nuestro servicio, considerando factores internos y externos da la

empresa.

5.2.2.1. Estrategia de fijacion de precio
La estrategia que Invesconsul aplicard para fijar el precio del servicio es basado en

segmentacion de mercado, asi pues tomando en cuenta el tipo de empresa, su situacion
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econdmica, sus caracteristicas y necesidades, se pueden variar los porcentajes de valores
de rentabilidad para la fijacion de los precios, de esta forma se podrd maximizar la
utilidad por cada segmento o nicho al que la empresa atienda; pero siempre tratando de

estar por debajo de los precios de la competencia.

5.2.2.2. Forma de pago
La forma de pago por la prestacion de nuestro servicio sera del 50% al momento de la
firma del contrato y 50% a la entrega del informe. EI precio incluye el tiempo de

asesoria pactado con el cliente.

5.2.2.3. Fijacion de Precios

En base a los factores estudiados, se puede determinar que es posible fijar un precio del
servicio con ciertas variaciones hacia arriba o abajo del promedio establecido,
especialmente durante la etapa de lanzamiento del mismo, ya que no existe mucha
competencia dentro del segmento de mercado, ni muchos sustitutos y, para lo cual se
tomard en cuenta las condiciones econdmico-financieras que pueden soportar sus
presupuestos. Este incremento o decremento debe ser racional y se considera como

maximo de un 5%.

5.3. COMUNICACION

La importancia que tiene tanto la comunicacion como la publicidad en nuestros tiempos
es impresionante, ya que con ellas es que se consume y se venden productos, es decir, la
publicidad ocasiona que las personas se interesen en un producto y el mensaje que esta

publicidad conlleva es lo que hace en muchas ocasiones que el cliente lo consuma.
5.3.1. MIX DE LA COMUNICACION DE MARKETING

En base al tipo de empresa y al servicio que se brindard, se han considerado las

siguientes variables para el Mix de Marketing.
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1. Publicidad
La publicidad es importante porque esta herramienta tiene el poder de penetrar en los
demandantes por medio de la repeticion constante del mensaje que se utiliza. Ademas,
cuenta con mucha expresividad de colores, texto e imagenes que permiten crear una idea

mas clara del producto y la empresa.

Invesconsul utilizara medios impresos dirigidos hacia el mercado meta; es decir, es
necesario determinar los medios mas demandados y vistos por los potenciales clientes,

los mismos que han sido determinados en la investigacion de mercados realizada.

2. Venta personal
De esta manera se pretende llegar en forma répida y precisa al cliente final. Invesconsul
lo utilizard porque la comunicacién entre el oferente y el potencial demandante debe
hacerse de una forma privada y personalizada de acuerdo a las preferencias de cada
empresa. De este modo se crea una relacion directa entre Invesconsul y el cliente lo cual
es importante para poder informar y transmitir los beneficios y cualidades del servicio

que ofrecerd la empresa.

Este proceso es util también porque se puede mantener una actualizacidon constante de la
informacion hacia el cliente, y asi poder comunicar de manera periddica las novedades

del servicio o simplemente recordar la existencia del mismo.

3. Relaciones Publicas
A través del mismo se proyecta alta credibilidad, factor determinante para la
comunicacion del tipo de empresa como Invesconsul. Es necesario tomar en cuenta esta
herramienta ademas facilita la escenificacion con lo cual sera bastante detallada la

presentacion del producto.
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De acuerdo a los factores estudiados, el mix de Marketing de Invesconsul estara
conformado por Publicidad en un 40%, Ventas Personales en un 35% y Relaciones
Publicas en un 25%.

El producto es nuevo y de acuerdo al ciclo de vida del producto se encuentra en etapa de
lanzamiento, por lo tanto es desconocido para el mercado; es por ello que con publicidad
se lograra dar a conocer el producto creando conciencia en primera instancia y luego
comprension de las caracteristicas del servicio ofrecido. Ademas la publicidad es

importante porque constituye un recordatorio constante para el publico al que se dirige la

comunicacion.

El producto de Invesconsul estd dirigido a un mercado de tipo industrial conformado
principalmente por empresas; se trata de un mercado con conviccién que demandara el
producto al saber con seguridad de la calidad y valor que éste ofrece. Es por ello que las
ventas personales son importantes para dar a conocer el servicio de una manera mas

profunda y detallada al mercado meta.

Cuadro 5.1. Mix de comunicacion Invesconsul (anual)

HERRAMIENTA PORCENTAIJE PRESUPUESTO
Total 100% USD 13.500
Publicidad 40% USD 5.400
Ventas Personales 35% USD 4.725
Relaciones Publicas 25% USD 3.375
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Grafico 5.8. Mix de comunicacion Invesconsul
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5.3.2. PUBLICIDAD
“Publicidad es cualquier forma pagada de presentacion no personal y promocion de

ideas, bienes o servicios por un patrocinador que se identifica”.’

La publicidad, es una comunicacién masiva cuya finalidad es transmitir informaciéon y/o
incidir sobre las actitudes (credndolas, modificandolas o reforzandolas), para impulsar a
los destinatarios de la misma a un comportamiento favorable a los intereses del

anunciante.

La publicidad se basa en el andlisis de las necesidades y motivaciones del comprador,
para incitarle a la percepcion positiva de una empresa y/o sus productos. Toda su
eficacia se debe a su capacidad para persuadir y convencer al comprador; por ello,
recurre a las técnicas mas sofisticadas de la comunicacién humana para lograr su
objetivo de persuasion y utiliza todos los medios de comunicaciéon a su alcance para
influir en el mayor nimero posible de individuos. La publicidad debe captar la atencion
y provocar después el interés y deseo para que su destinatario realice la accidon que la

campafia persigue, es decir, comprar, convencerse, asumir una idea, etc.

" KOTLER, Philip. Direccion de Marketing. Edicion del Milenio. Décima Edicién 2001. p. 103
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Para arrancar las operaciones de Invesconsul, se ha disefiado una campafa publicitaria

que permita alcanzar los objetivos de marketing establecidos. La campafia publicitaria

consta de los siguientes puntos:

1.

2
3
4.
5
6

Publico objetivo
Mision

Mensaje
Medios
Presupuesto

Medicidén

5.3.2.1. Mercado/Publico Objetivo

El mercado objetivo al que Invesconsul desea dirigir sus esfuerzos es el mercado

empresarial de la ciudad de Cuenca conformado por 4971 empresas Pymes que

constituye el mercado potencial. Los mensajes publicitarios estaran dirigidos hacia el

publico objetivo que lo conforman los empresarios y directivos de esas compaiiias,

porque son solamente las autoridades mayores de una empresa las que toman la decision

de contratar los servicios de investigacion de mercados.

5.3.2.2. Mision

Los objetivos que se pretenden alcanzar con la campana publicitaria son:

1. Informar: comunicar acerca de la existencia de la empresa Invesconsul y

posicionar la marca en al menos un 15% del mercado potencial. Invesconsul al

estar en una fase de introduccion pretende comunicar a su mercado la existencia

de un servicio de calidad.

2. Crear afecto: se tiene como objetivo dar a conocer la caracteristica fundamental

de la empresa que es el acompanamiento constante para los clientes, de tal forma

que el mensaje transmita confianza y seguridad.
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5.3.2.3. Mensaje
Contenido del Mensaje
El potencial mercado son las empresas, y éstas tienen un comportamiento racional de
ahorro y obtencién de beneficios, en base a ello el contenido del mensaje de
comunicacion sera de tipo racional, es decir que a través de ¢l se pretende crear una
conducta de demanda en donde se pueda considerar como objetivo primordial de la

decision de obtener beneficios a través de la compra del servicio.

Estructura del mensaje

Hace referencia a si el mensaje es directo, cerrado y Unico para el publico objetivo, o
caso contrario deja el mensaje a la interpretacion de quién lo recibe.

La estructura del mensaje de Invesconsul sera abierta, en donde se dardn a conocer las
caracteristicas, atributos y beneficios del producto, para que el mercado decida como,
cuando y de qué forma utilizarlo; y de esta manera el publico serd quien saque sus

propias conclusiones acerca del producto.

Formato del mensaje

La campaia publicitaria utilizara las mismas combinaciones de colores mencionadas en
el disefio de la marca. Se usard el color azul claro combinado con negro y blanco.
Igualmente se utilizard la marca en sus diferentes formas como isotipo, logotipo y slogan

en los diferentes medios que se utilicen para la comunicacion.

Invesconsul

TRABAJANDO JUNTOS POR SU EMPRESA
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5.3.2.4. Medios

El medio idoneo para transmitir y dar a conocer el servicio de Invesconsul es el medio
impreso, a través del diario mas conocido de la ciudad, El Mercurio. 1/8 de pagina es un
tamafio adecuado pues no es tan pequefio como para pasar desapercibido, ademas que al

ser full color llamara la atencion de los lectores.

Se ha escogido el domingo porque en este dia mas personas leen los periddicos debido a
que el tiempo que disponen es mayor en el fin de semana, por otro lado, el domingo es

un dia en el que publican mas suplementos, lo que motiva a la demanda de los lectores.

La frecuencia de publicar los anuncios todos los domingos del mes pretende la
concienciacion y recordacion de la existencia del servicio y sus beneficios. Existen
fechas especiales en las que por la época no seria aconsejable pautar (navidad, afio

nuevo, etc.).

5.3.2.5. Anuncios Invesconsul

Grafico 5.9. Anuncio # 1

En una época de globalizacién y de alta
competitividad de productos y servicios, es
necesario estar alerta a las exigencias y
expectativas del mercado

Invesconsul

TRABAJANDO JUNTOS POR SU EMPRESA
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Grafico 5.10. Anuncio # 2
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Grafico 5.11. Anuncio # 3

INVESTIGACION DE MERCADOS
I CONSULTORIA Y ASESORIA

Invesconsul

TRABAJANDO JUNTOS POR SU EMPRESA

Personal profesional y capacitado
Resultados eficaces
Tiempo oportuno
Confidencialidad de informacion
Precios asequibles
Financiamiento

Compromiso de asistencia permanente

Direccion: Av. Paucarbamba 1-124 y Luis Moreno Mora Telefax: 072860531
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5.3.2.6. Establecimiento del presupuesto de publicidad

Para este efecto se ha considerado el valor del cuadro porcentual del mix de
comunicacion; sabiendo que el producto al encontrarse en una fase de introduccion, la
empresa no se dispone de altas sumas de dinero para este rubro, y se espera que de esta
forma los costos se mantengan en un nivel bajo para poder también ofrecer un buen
precio al mercado. La suma de los costos de estas tareas conformara el presupuesto

mensual de publicidad de un total de USD 452,85 aproximadamente.

Durante el primer afio de funcionamiento se tendra un presupuesto aproximado de USD

452 mensuales que seran utilizados con el siguiente plan:

Cuadro 5.2. Publicidad mediatica Invesconsul

Medio Tamano Ubicacion C?St? e
Unitario | Mensuales | Total

DIARIO EL | 1/8 pag. full pAg. interior usb 3 usb
MERCURIO | color(14.6x13) | indeterminada | 150,95 452,85

5.3.2.7. Medicion de los resultados

Para poder medir los efectos de la campaiia publicitaria se realizara una investigacion de
mercados cada afio, con encuestas dirigidas al publico meta, las mismas que contendran
preguntas relacionadas al conocimiento de la marca y recordacion de las caracteristicas y

beneficios del servicio.

De este modo se tabularan los datos y se podrd conocer en un porcentaje bastante

aproximado la efectividad que haya tenido el sistema de comunicacion.

El costo aproximado del estudio de medicion serd de USD 500 aproximadamente, que

constard en el presupuesto del afio siguiente.
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5.3.3. VENTAS PERSONALES

Invesconsul ofrecerd un servicio que es clasificado como “no buscado” por parte del
cliente, ya que el mercado tiene poca conciencia o conocimiento de los beneficios reales
y potenciales del producto, y por tanto no sienten una necesidad latente de demandarlo.
Es por medio de las ventas personales que se intentara persuadir a los clientes para que
demanden el servicio, para lo cual es necesario en primer lugar dar a conocer las
caracteristicas del mismo y los beneficios que podria representar para sus empresas su

compra.

Para profundizar en el tema de las ventas personales, se ha decidido clasificarla como
otra herramienta del marketing mix, la misma que serd abordada dentro de la

distribucion y ventas.

5.3.4. RELACIONES PUBLICAS
Por medio de las relaciones publicas es posible la creacion de afinidades positivas con
los diversos publicos de la compania, mediante la obtencién de una publicidad
favorable, la creacion de una imagen corporativa positiva y el manejo o la eliminacion
de rumores, historias y eventos desfavorables. Se basa en tres cualidades distintivas:

0 Alta credibilidad

0 Capacidad para tomar desprevenidos a los compradores

0 Escenificacion

Las Relaciones Publicas que Invesconsul utilizard servird para hacerse presente en
eventos tales como: seminarios empresariales, conferencias, charlas, ruedas de prensa y

otros que involucren de algin modo el &mbito empresarial.

Se proyecta realizar un evento propio de la empresa, ya sea un seminario, curso, taller u
otro, en el que se convoque a empresarios del medio y la marca Invesconsul esté como
centro del evento, de tal forma que su imagen se posicione favorablemente en la mente

de los clientes.
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Para el lanzamiento del producto se pretende realizar un evento en donde se invitarian a
personas que conforman parte del publico meta de la empresa, tales como empresarios
miembros de la Camara de Industrias, la Pequefia Industria de Azuay, la Camara de

Comercio, la Camara de Turismo y otros.

5.3.4.1. Evento de lanzamiento de la empresa Invesconsul Cia. Ltda.
Los duefios de la Empresa Invesconsul Cia. Ltda. han organizado un coctel de

lanzamiento de su servicio de Investigacion y Consultaria de Mercados.

Este coctel se hara el dia jueves... a partir de las 20HO0 en el Salon del Rio del Hotel
Crespo, al cual estaran invitados los miembros de la Camara de Industrias de Cuenca,
conjuntamente con una serie de ejecutivos y representantes de diferentes empresas y

gremios de la urbe. Se calculan aproximadamente 100 personas.

Los gastos a incurrir por este evento se detallan a continuacion:

INVITACIONES 100.00

ALQUILER DE SALON: 854.00 (incl. personal, manteleria, vajilla, etc.)
BEBIDAS 756.00 (vino blanco-tinto, gaseosas, agua, etc.)
BOCADITOS 630.00 (calientes — frios, de sal / de dulce)

VARIOS 300.00 (musica, decoracion, maestro ceremonia, etc.)
TOTAL USD: 2.640.00

Programa del evento de lanzamiento de Invesconsul Cia. Ltda.

Para el evento de lanzamiento de la empresa se presentara el siguiente programa:

20HO00 Convocatoria a Invitados
20H10 Bienvenida a invitados a cargo del Director de Actos
20H15 Breve discurso de informacion de la situacion actual de mercado y

presentacion de la empresa a cargo del Ing. Juan Carlos Andrade, Director

General.
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20H30 Corte de cinta de lanzamiento a cargo de la Ing. Lupe Mendoza, Directora
de Marketing.

20H35 Coctel a invitados y presentacion personalizada del servicio.

21H30 Agradecimiento y cierre del evento a cargo del Director de Actos.

5.4. DISTRIBUCION Y VENTAS PERSONALES

En el andlisis del mix de marketing de servicios es recomendable integrar a las ventas
personales junto con la distribuciéon, ya que a pesar que el producto que ofrecerad
Invesconsul no es un bien fisico y que no existen intermediarios en el proceso de
prestacion del servicio, se hace necesario dividir al territorio total en varias zonas que
permitan la logistica de contactar y visitar a los potenciales clientes con el objetivo de

dar a conocer las cualidades del servicio y también apreciar sus necesidades.

Las ventas personales permiten una presentacion personal que hace la fuerza de ventas
de la empresa con el proposito de hacer negocios y de desarrollar relaciones con los
clientes. Las ventas personales se caracterizan por tener tres cualidades distintivas:

0 Confrontacion personal

0 Cultivo de relaciones

0 Respuesta

5.4.1. DEMANDA TOTAL

De acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacion de mercados presentada en el
capitulo II, el 52% del total del mercado potencial estaria dispuesto a demandar los
servicios de una investigadora de mercados. El total del mercado potencial es de 4971
empresas que representan un 100%, la demanda estimada seria de 2585 empresas que

estarian dispuestas a demandar los servicios mencionados.

Si bien de acuerdo al estudio la mayoria de empresas que realmente demandan

investigaciones de mercado lo hacen entre 2 y 4 veces al afio, se considera que las
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empresas que nunca lo han demandado no lo harian mas de 1 vez al afio por el hecho de

que las Pymes no destinan mayores sumas de dinero para inversion en investigacion.

A partir de la informacion recolectada y analizada, la demanda potencial total es de

2585 investigaciones de mercado al afio por parte del mercado meta.

Si bien esta demanda es estimada en base a un estudio real del mercado potencial, la
capacidad de producciéon de la empresa Invesconsul durante su primer afio de

funcionamiento es de 2 investigaciones al mes, un total de 24 investigaciones al afio.

De ahi que los esfuerzos de ventas iran encaminados a vender la cantidad maxima de
productos que la empresa pueda ofrecer; es importante tomar en cuenta la dificultad y

tiempo de duracion de cada investigacion.

5.4.2. ORGANIZACION DE VENTAS
Organizacion Horizontal: Invesconsul trabajard directamente con sus propios asesores
de ventas, quienes se encargara de:

= Venta del producto

= Prospeccion de nuevos clientes

= Comunicacion en doble via entre la empresa y el cliente

Organizacion Vertical: Existe un solo nivel jerarquico que estd conformado por los

vendedores, y su superior es directamente el Director de Marketing.

5.4.2.1. Organizacion de la fuerza de ventas
Debido a que Invesconsul es una empresa que brinda asesoria y consultaria en
investigacion de mercados, basicamente dirigira su oferta al mercado Pymes conformado

por todo el conglomerado de empresas industriales, comerciales, y de servicios.
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5.4.2.2. Tamaiio de la fuerza de ventas
Para determinar el tamafio de la fuerza de ventas que Invesconsul requerird para cumplir
sus objetivos de ventas durante el primer afio se ha utilizado el método de carga de

trabajo’".

1. Numero de clientes del mercado potencial:

- Empresas pequefias y medianas ~ 4.971 (total de pymes en cuenca)

El mercado de Pymes en Cuenca es bastante amplio para una empresa que recién
empieza; es por ello que del total de potenciales clientes se hard seleccion aleatoria
del 20% del mercado potencial (objetivo de marketing de posicionamiento en el
mercado para el primer afio); este resultado serd zonificado en base a las direcciones
de estas empresas para distribuirlos entre los vendedores de acuerdo a los territorios

de ventas. De ese modo se trabajaria con una base de 994 empresas.

2. Frecuencia deseada de visitas al afio

- Empresas pequefias y medianas 2

El nimero de visitas se ha establecido en 2 porque el mercado es bastante amplio y

durante el primer afio las visitas serdn informativas y de prospeccion de clientes.

3. Carga de trabajo por cliente

- Empresas pequefias y medianas 994 x 2 = 1988 visitas al afio
4. # medio de visitas de 1 vendedor al afio
Para hacer este calculo es necesario determinar el namero total de dias laborables al

afio. Para ello se han tomado los 5 dias laborables semanales y el total de 52 semanas

al afio. Esto nos da un total de 260 dias al afio. Teniendo presente un error de 10 dias

""Método de carga de trabajo: método administrativo para distribuir la misma cantidad de trabajo a todos y cada uno
de los colaboradores en cuestion.
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al aflo por causa de feriado u otras razonas, se estima que el # de dias laborables al

afio es de 250.

Por lo tanto la capacidad de visita media de cada vendedor al afio es:

- Empresas pequefias y medianas 2 diarias x 250 dias = 500 visitas
S. # de vendedores

- Numero de visitas al afo 1988

- Capacidad media de visitas x vendedor 500

#vendedores = % =4
500

Se necesitan 4 vendedores para cumplir con el total planificado de visitas a clientes.

Por lo tanto INVESCONSUL contard con una fuerza de ventas integrada por 4

asesores comerciales.

5.4.2.3. Territorios de venta
Para determinar los territorios de venta de la empresa INVESCONSUL es necesario
identificar la division geografica de la ciudad de Cuenca, para lo cual partimos de un

mapa de la zona urbana de la ciudad.
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Grafico 5.12. Zonificacion del area urbana de Cuenca

ZONA NORTE

ZONA CENTRO

ARA

ZONA ESTE

’ ZONA OESTE

Fuente y elaboracién del grafico: Departamentos Ecuador’”

Los clientes potenciales se encuentran distribuidos en toda la ciudad, y para la
asignacion de territorios se ha dividido a la zona urbana de Cuenca en cuatro partes:
Zona Norte, Zona Centro, Zona Este y Zona Oeste, considerando reducir las distancias

de traslado entre un sector y otro.

Zona Norte: Conformada por las parroquias:
Machéngara
El Vecino

Bellavista

En esta zona se encuentran como potenciales clientes todas las empresas ubicadas en el
sector del Parque Industrial. Ademas, se incluyen las empresas ubicadas a lo largo de la

Avenida Espafia.

" http://www.departamentos.com.ec/blog/wp-content/uploads/2009/03/parroquias-urbanas-cuenca2.gif
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Zona Centro:
San Blas
Gil Ramirez Davalos

El Sagrario

Se constituyen en potenciales clientes dentro de esta zona las empresas del sector
publico y todas las empresa, principalmente comerciales, ubicadas en y alrededor del

centro historico.

Zona Este: Conformada por las parroquias:
Totoracocha
Monay
Cafaribamba

Huayna Capac

En esta zona se encuentran los locales comerciales de todo el sector de Totoracocha se
estd convirtiendo en un polo de desarrollo comercial de la ciudad, asi como también

estan incluidas las empresas del sector de la Avenida Remigio Crespo y del Estadio.

Zona Oeste: Conformada por las parroquias:
San Sebastian
Sucre
El Batan

Yanuncay

Las empresas a considerar en esta zona son todas aquellas ubicadas en los grandes
centros comerciales que se encuentran en los periféricos de la ciudad como son: Plaza de
las Américas, Mall del Rio, incluyéndose también en esta zona el sector de la Feria Libre

que es la mayor zona comercial de la ciudad.
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Es de considerar que el potencial de ventas de cada sector es muy similar para todas las
zonas. No se tienen datos precisos de las ventas reales que se pueden efectuar en cada
territorio, pero si se conoce que en las cuatro zonas existen empresas que se constituyen

en clientes potenciales; por lo tanto la cuota de ventas de cada territorio sera la misma.

Entre las funciones de los asesores comerciales esta el generar y recolectar informacion
de los clientes; entre lo cual implica que serdn ellos los que basados al anélisis de las
bases de datos se logren ubicar a las diferentes empresas potenciales clientes dentro de
una ubicacion y direccion especifica en cada una de las zonas donde correspondan. De
esta forma se ird creando una base muy detallada de cada uno de los clientes, que

también servira para una ejecucion eficiente de las visitas para ventas.

5.4.2.4. Cuota de ventas

La cuota de ventas que serd asignada a cada vendedor esta en funcion del objetivo de
ventas que desea alcanzar la empresa durante el primer afio que es de USD 163.200
aproximadamente, equivalente a dos servicios prestados al mes (24 investigaciones) por

un precio promedio de USD 6.800.

En este caso, la cuota que serd asignada a cada vendedor sera igual para cada uno de
ellos, ya que los territorios han sido asignados equitativamente de acuerdo a la carga de

trabajo y al potencial de ventas.

La cuota que debera ser alcanzada al final del afio esta cuantificada en dolares, ya que el
objetivo de todo vendedor es cerrar las ventas, y no tan solo realizar las visitas. Por lo
tanto cada asesor comercial tendra como objetivo registrar USD 40.800 en su

respectivo territorio.

Cada vendedor tiene que alcanzar a facturar alrededor de USD 3.400 mensuales; y, por
cualquier investigacion adicional al cumplimiento de los cuatro mil délares, el vendedor
recibird una comision que le incentivard a vender mas y de ese modo cumplir con el

objetivo global de ventas. Una escala de compensacion se muestra mas adelante.
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5.4.2.5. Descripcion del puesto

Cuadro 5.3. Descripcion del puesto de Asesor Comercial

NOMBRE DEL CARGO ASESOR COMERCIAL
JEFE INMEDIATO DIRECTOR DE MARKETING
PERFIL:

e Edad: Entre 25 y 35 aios

*  Educacion: Nivel superior (mas de tres afios), en carreras como Marketing, Administracion
de Empresas, Economia y afines.

*  Experiencia: 1 ailo en Venta de Servicios.

e  Disponibilidad: Dias y horas laborables.

»  Estabilidad: Al menos un aflo en trabajos anteriores

*  Perseverancia (terminar lo que empiece)

*  Capacidad de llevarse con los demas

*  Confianza en si mismo (iniciativa — capacidad de decision)

FUNCIONES:
=  Visitar a todos los clientes potenciales asignados, el nimero de veces que sea necesario.
=  QGenerar informes de los clientes visitados y los resultados especificos obtenidos en cada
visita.
=  Persuadir la compra del servicio y el pago puntual de las deudas a cada cliente.
=  Comunicar a los clientes acerca de la empresa y los servicios que ofrece la misma.
= Retroalimentar a la empresa con las percepciones y actitudes de los clientes hacia la

organizacion y acerca de cada uno de los productos que ésta ofrece.

5.4.2.6. Compensacion de la fuerza de ventas
1. Valoracion del rendimiento
El rendimiento de cada vendedor sera medido en funcion del valor total de ventas
que cada uno de ellos logre en un periodo de tiempo determinado. Ademas se
tomard en cuenta la calidad de servicio y asesoramiento que cada vendedor
brinda a los clientes, el mismo que serda medido en base a las referencias que
¢éstos den a la empresa de cada uno de los vendedores. Para ello se tomarad en
cuenta cualidades como: amabilidad, conocimiento técnico, habilidad de

comunicacion, entre otros.
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2. Retribucion

Invesconsul

Los asesores comerciales seran retribuidos con un sueldo fijo, por cumplir sus

funciones tanto de vendedor como sus funciones administrativas dentro de la

empresa; y se les otorgard un porcentaje de comision, una vez superada su cuota

de ventas.

El pago a los asesores comerciales de INVESCONSUL se lo hard de forma mixta, es

decir estard formado por un sueldo unificado de USD 250 mensuales (més beneficios de

ley) por cumplir sus actividades de ventas y administracién, ademas de un porcentaje de

comision en base a la siguiente escala mensual:

Grafico 5.13. Escala de compensacion a la fuerza de ventas

USD 3.401 -
6.000
3% de la

diferencia

USD 6.001 -
9.000
4% de la

diferencia

UsSD 9.001 -
13.000
5% de la

diferencia

Mas de USD
13.000
6% de la

diferencia

Valor deducible
UsSD 2.000

Valor deducible
USD 3.000

Valor deducible
USD 4.200

Valor deducible
USD 5.650

El maximo valor de comisiones que podrd ganar un vendedor serda de USD 741 al mes

(USD 18.000 de ventas al mes), como politica de la empresa para no generar conflictos

de envidia entre el personal de las diferentes areas. Las comisiones seran pagadas el mes

posterior al cobro total del valor de la venta del servicio.
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5.5. PERSONAS

Todos los actores humanos que juegan un papel en la prestacion del servicio pues
trasmiten ciertos mensajes al cliente e influyen en las percepciones del comprador. En
servicios como la consultoria que se basa en relaciones profesionales, el servicio es el
mismo proveedor. De la misma forma, los clientes pueden influir en la calidad del
servicio que puede brindar la empresa, en el sentido de la colaboracion y entrega de
informacién necesaria para que los consultores tomen las mejores decisiones en el

proceso de prestacion del servicio.

Es por esto que los ejecutivos de Invesconsul deben tener claro el personal con el que
contaran, cuales seran sus tareas, y como deberdn trabajar para buscar la mayor

satisfaccion del cliente.

5.5.1. PERSONAL EN CONTACTO

El personal en contacto estara conformado por todas aquellas personas que puedan llegar
a tener alguna relacion con los clientes. Asi pues casi todo el personal, exceptuando los
trabajadores de campo, debera estar consciente que la calidad del servicio y el éxito de la
empresa dependen en gran medida de sus habilidades y capacidades tanto humanas,

como profesionales y técnicas para servir al cliente en la mejor medida posible.

Las principales cualidades que todo el personal en contacto de Invesconsul tendra son:
Personal profesional y capacitado

El personal que planificara, disefiard, monitoreard y analizard las investigaciones y
desarrollard los informes serdn profesionales de las disciplinas concernientes al estudio

que sea demandado.

El equipo de ventas tendrd un total conocimiento del servicio que ofrece la empresa y

estara capacitada para desarrollar relaciones confiables y durables con los clientes.
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Mientras que el personal de campo también contard con preparacion adecuada para

desempefar un trabajo 6ptimo y eficiente.

Compromiso del personal en asistencia permanente
Una vez adquirida la informacién en el estudio de mercado; y, de asi requerirlo el
cliente, la empresa investigadora ayudard en la implementacion de estrategias y

sugerencias con su debido seguimiento.

Total involucramiento del personal con el cliente
Invesconsul debera conocer de una manera profunda todos los sistemas, procesos y
procedimientos de la empresa cliente antes de realizar una consultoria y asesoria, para

que comprenda los objetivos que persigue su cliente.

5.5.2. CARGOS, PERFILES Y FUNCIONES DEL PERSONAL

Invesconsul debe cerciorarse de contratar a colaboradores capaces y comprometidos con
la empresa. La clasificacion y descripcion de cada uno de los cargos organizacionales,
asi como de sus perfiles y funciones facilitaran en primer lugar las actividades de
reclutamiento, seleccion e induccidon de los nuevos empelados de la empresa; y en
segundo lugar, para tener claro las tareas de organizacion, ejecucion y control en cada

una de las 4reas a las que sean asignados los colaboradores.
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Cuadro 5.4. Descripcion del puesto de Director General

NOMBRE DEL CARGO DIRECTOR GENERAL ADMINISTRATIVO FINANCIERO

JEFE INMEDIATO

PERFIL:
=  Profesional en las ramas de Marketing, Administracion de Empresas, Economia o afines.
= Experiencia de mas de dos afios en cargos de direccion de empresas.
= Capacidad de dirigir y controlar grupos de personas.
=  Dominio de analisis técnicos de datos financieros

=  Responsable del funcionamiento general de la empresa.

FUNCIONES:
*  Control absoluto de gastos
*  Disposicion e inversion del recurso econémico de la Empresa
*  Contratacion de créditos
e Relacion con bancos y otras entidades financieras.
*  Revision de Estados Financieros
*  Entrega de andlisis financieros antes del 12 de cada mes
*  Controlar estados de cartera
e Autorizacién de pago a proveedores
*  Funciones de Representante Legal
e Firmar cheques de la Empresa.
*  Supervisar flujos de caja
*  Decision sobre contratos de personal

e Asesoramiento comercial a clientes (vendedor)

Cuadro 5.5. Descripcion del puesto de Director de Marketing

NOMBRE DEL CARGO DIRECTOR DE MARKETING EXTERNO E INTERNO
JEFE INMEDIATO DIRECTOR GENERAL
PERFIL:

=  Profesional en las ramas de Marketing o Administracion de Empresas.

=  Experiencia de mas de dos afios en cargos similares
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=  (Capacidad de desarrollar planes de marketing y publicidad.

=  (Capacidad de innovacioén y emprendimiento.

= Responsable de la imagen, posicionamiento y ventas de la empresa.
=  (Capacidad para trabajar con personas y motivarlas

= Conocimiento de asuntos laborales

FUNCIONES:
*  Elaboracion del plan de marketing y publicidad.
e Elaboracién de las politicas de precios, descuentos y créditos
*  Elaboracion de presupuestos y gastos anuales de ventas y supervisar su cumplimiento.
e Control de gasto publicitario y de marketing y analisis de ejecucion presupuestaria.
e  Organizacion de campaiias publicitarias
e Coordinacion de los eventos de marketing: relaciones publicas, eventos, etc.
*  Coordinacion con medios.
e Asesoramiento comercial a clientes (vendedor)
*  Supervisar y coordinar al personal de la empresa.
e Planificar, coordinar y dirigir funciones de Recursos Humanos
e Llevar a cabo la contratacion de personal.

*  Aplicar medidas disciplinarias

Cuadro 5.6. Descripcion del puesto de Director de Investigaciones

NOMBRE DEL CARGO DIRECTOR DE INVESTIGACIONES
JEFE INMEDIATO DIRECTOR GENERAL
PERFIL:

=  Profesional en las ramas de Marketing, Administracion de Empresas o Economia.
=  Experiencia de mas de un afios en cargos similares

= Diseflo de procesos de investigaciones.

= Analisis de mercados

= Analisis de situacion de la Economia Global

= Dominio de sistemas de procesamiento de datos.

= (Capacidad de dirigir grupos de trabajo.

FUNCIONES:

e Control y direccion del curso de las investigaciones
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Delegacion de trabajos al personal de investigaciones y de campo
Definicion de tiempos de ejecucion de estudios e investigaciones
Elaboracion de informes de investigaciones realizadas.

Busqueda de informacion util y actualizada para el trabajo de investigacion.
Mantencion de base de datos e informacion.

Asesoramiento comercial a clientes (vendedor)

Cuadro 5.7. Descripcion del puesto de Secretaria Contadora

NOMBRE DEL CARGO SECRETARIA CONTADORA
JEFE INMEDIATO GERENCIAS Y DIRECCION DE INVESTIGACION
PERFIL:

FUNCIONES:

Profesional en Contabilidad Superior o Ingenieria Comercial, acreditado por Colegio de
Contadores.

Experiencia de mas de dos afios.

Dominio de elaboracion de Estados Financieros

Perfecto conocimiento tributario.

Capacidad de relacionarse con clientes internos y externos de la organizacion.
Habilidad de comunicacion oral y escrita.

Amabilidad en servicio al cliente.

Excelente presencia

Elaboracion de Estados Financieros de la Empresa.
Consolidacion de Estados Financieros

Conciliaciones Bancarias

Contabilizacion de facturas y demas obligaciones de la Empresa.
Declaracion de impuestos.

Revision y presentacion de documentos del SRI.

Atencioén y envio de llamadas al personal de la empresa.
Atencion a clientes y proveedores.

Manejo del fondo de Caja Chica.

Manejo de la correspondencia interna y externa de la empresa.

Emision de cheques de la Empresa.

Mantenimiento y control de archivos contables.
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Cuadro 5.8. Descripcion del puesto de Consultor Profesional

NOMBRE DEL CARGO CONSULTOR PROFESIONAL
JEFE INMEDIATO DIRECTOR DE INVESTIGACIONES
PERFIL:

= Estudios superiores en diferentes ramas
= Edad entre 25 y 40 afios.

= Experiencia en investigaciones

* Facilidad de comunicacion.

= Habilidad en el manejo de datos.

=  Disponibilidad de tiempo

FUNCIONES:
e Determinacion de muestras.
*  Realizar entrevistas, grupos foco, experimentos, observacion.
*  Recopilacion y seleccion de la informacion.
e Tabulacién y andlisis de datos.
e Presentacion de resultados ante la Gerencia de Investigaciones

e Elaboracion de formatos de encuestas.

Cuadro 5.9. Descripcion del puesto de Trabajador de Campo

NOMBRE DEL CARGO TRABAJADOR DE CAMPO
JEFE INMEDIATO CONSULTOR PROFESIONAL
PERFIL:

= Bachiller.

= Edad entre 20 y 25 afios.

= Experiencia (no indispensable)

*  Facilidad de comunicacion.

= Habilidad en el manejo de datos.

=  Disponibilidad de tiempo sin régimen de horarios
FUNCIONES:

e Realizar encuestas.

*  Recopilacion y seleccion de la informacion.
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e Tabulacion y analisis de datos.

e Funciones de observacion, entrevistas, grupos foco.

5.5.3. EL EQUIPO CONSULTOR PROFESIONAL
El cuerpo de profesionales que formaran parte de Invesconsul, deberd estar integrado
como ya se determind en la descripcion de cargos, perfiles y funciones por personas

capacitadas ramas profesionales.

En primera instancia para iniciar el funcionamiento de la empresa, y durante la fase de
introduccién en el mercado, se contaran con un grupo de al menos tres profesionales en
ramas de marketing, economia y/o administracion de empresas, de tal manera que sean
ellos los que lleven a cabo las primeras investigaciones de mercado demandadas por los

clientes.

El objetivo de la empresa es contar con un cuerpo de profesionales y técnicos en
variadas ramas que permitan satisfacer todas las necesidades de los clientes que son las
empresas de la ciudad. Para este efecto se contard entonces con una base de datos de
profesionales que estén dispuestos a brindar sus servicios a Invesconsul cuando asi sea

requerido.

En la siguiente lista se detallan entre otros los diferentes profesionales que deberan

formar parte del cuerpo de investigacion de la empresa:

Abogado Estadistico
Administrador Farmacéutico
Agronomo Industrial
Arquitecto Informatico
Biologo Matematico

Constructor Meédico
Disefiador Mercadologo
Economista Periodista
Electricista Psicologo
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Publicista Veterinario

Como ya fue mencionado los profesionales y técnicos formaran parte de una base de
datos de Invesconsul, y al momento que una empresa cliente demande un servicio
especializado en una determinada rama, se hara contacto con los profesionales que estén
disponibles para la ocasion. Es decir, que se firmard un contrato de prestacion de

servicios para empezar el trabajo de consultoria.

Un punto importante es la exclusividad que deberé garantizar el profesional para trabajar
en Invesconsul. Para ello se firmard un contrato de exclusividad por dos afios, en el que
el profesional no podré prestar sus servicios como consultor para ninguna empresa de la

competencia sino solamente para Invesconsul.

Se espera cautivar a los profesionales jovenes con un buen sueldo por hora, de tal forma
que pueda prestar sus servicios sin interferir con sus actividades profesionales

cotidianas.

5.5.4. PROCESOS DE RECURSOS HUMANOS
1. Reclutamiento y seleccion del personal
En base a las descripciones de puestos se procedera al proceso de reclutamiento y

seleccion del personal de Invesconsul, bajo los siguientes pasos:

1. Se identifican las vacantes mediante la planeacion de recursos humanos o a
peticion de las gerencias.

2. Se procede al llamamiento de candidatos a través de anuncios en la prensa o
referencias personales.

3. Una vez que se disponen de toda la informacion de los aspirantes, conjuntamente
con el Director de Marketing Externo e Interno, la Gerencia interesada, realiza la

seleccion de los candidatos mas opcionados.
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4. Se programa las citas con los candidatos para la entrevista con la Gerencia

Invesconsul

respectiva.

5. En base a los resultados de las entrevistas, la Gerencia interesada entregara a
Personal la carpeta del postulante escogido para los respectivos tramites de
ingreso.

6. Para el caso de los profesionales en investigacion se mantendra una base de datos

con informacion actualizada de los mismos.

2. Induccion

Para la induccién del nuevo empleado se consideraran los siguientes puntos:
1. Presentacion del nuevo colaborador a los distintos departamentos de la empresa.
2. Presentacion del cuadro de funciones departamentales y personales.
3. Presentaciéon de la filosofia corporativa de la empresa y exhortacion al

compromiso con la misma.

3. Entrenamiento y Capacitacion
Cada Gerencia estd en la obligacion de planificar el programa de entrenamiento del
nuevo empleado en el cargo que desempefiara, determinando objetivos del

entrenamiento y tiempo de cumplimiento de los mismos.

Si se requiere se procedera adicionalmente a un Plan de Capacitacion ya sea interno o

externo a fin de conseguir el mejor desenvolvimiento del empleado.

4. Remuneracion

Todo el personal a excepcion de los vendedores tiene un sueldo fijo. A continuacion se
detalla tabla de remuneraciones del personal de Invesconsul, la misma que esta
considerada para el primer ano. Para los siguientes afios se tomard como indicador la

inflacion anual y el desempeio de los empleados.
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Cuadro 5.10. Remuneracion del personal*

CARGO SUELDO UNIFICADO USD

Director General 700

Director de Marketing Externo e Interno 650

Director de Investigacion 650

Secretaria / Contadora 350

Asesor Comercial 250

Consultor Profesional USD 20 por hora
Personal de Campo USD 2 por encuesta

* Para mayor detalle de la remuneracion de los empleados ver Anexo # 7. Rol de Pagos.

5. Motivacion y Carrera Profesional

Los ejecutivos de Invesconsul consideran que pueden mantener permanentemente
motivado a su personal a través de pequefios alicientes no precisamente econdémicos,
pero de gran resultado moral y productivo. Se han considerado también incentivos

econdmicos para casos muy especiales.

Dentro de los factores de motivacion se pueden considerar:

= Ambiente confortable y de seguridad

= La motivacion es personal y los directores deben conocer cudles son las
principales motivaciones de cada uno de sus colaboradores.

= Comunicacion abierta y libertad de expresion.

= Promover un concurso del mejor empleado del mes y publicarlo en la
cartelera empresarial.

= Promover al personal por su poder y talento frente a la actividad que

desarrollan y expresar felicitaciones publicas por su buen desempeiio
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A mas de los puntos tratados anteriormente la empresa estara completamente abierta a la

superacion de sus empleados, a fin de que hagan carrera en la compafiia cumpliendo sus

objetivos propios.

5.6. EVIDENCIA FiISICA

Involucra el ambiente en el que se entrega el servicio y en el cudl interactiian la empresa
y el cliente, también lo conforman cualquier componente tangible que facilite el

desempefio o comunicacion del servicio.

5.6.1. DISENO DEL LOCAL

5.6.1.1. Instalaciones

Las instalaciones requeridas para el servicio de Invesconsul son sencillas pues no
requieren adecuaciones especiales; al tratarse de un servicio netamente intelectual

solamente se necesita una oficina que disponga de los servicios basicos.

Se considera que para la prestacion del servicio las medidas del 4rea a utilizar serdn
aproximadamente de 10m x 8m, distribuidas en las siguientes oficinas que seran
separadas por paneles.

* Recepcion: Estd ubicada en la entrada y parte central de la empresa y cuenta con
una estacion de trabajo para la secretaria y una mini sala de espera para los
clientes o visitantes. Su area aproximada sera de 12 m* (3m x 4m.).

* Gerencia General: Se encuentra a la derecha de la recepcion en un area privada.
Cuenta con un bafio personal y un area total de 14 m2 (3,5 m x 4 m).

* Pasillo: Se encuentra en la parte medular del lugar y conecta a todas las oficinas
de la empresa, en ¢l se encuentra un bafio social y una pequefia cafeteria. Su area
es de 12,75m’ (1,5m x 8,5m.).

* Gerencia de Marketing y Direccion de Investigacion: Este espacio cuenta con
dos estaciones de trabajo para los cargos requeridos y tiene la misma area de la
Gerencia General, 14 m* Esta ubicada a la izquierda de la recepcion.

* Sala de trabajo y juntas: Se encuentra en parte posterior y comprende toda la

longitud del espacio, su area es de 35 m* (10m x 3,5m.).
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Todas las oficinas cuentan con iluminacion natural gracias a las ventanas con las que
dispone.

Grafico 5.14. Layout Invesconsul
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La empresa dispondrd de instalaciones adaptadas a los requerimientos de clientes
externos como internos. Serd una oficina con un ambiente sobrio y confiable que brinde
la tranquilidad a los empleados para desempenar el trabajo intelectual que concierne a la

organizacion. Para los clientes externos habré una comoda sala de recepcion.

5.6.1.2. Seiializacion del Local
La imagen de la empresa deberd ser muy pulcra y a la vez llamativa de manera que

refleje las caracteristicas del servicio que brinda. El local, sea éste edificio o casa donde
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se localicen las instalaciones de Invesconsul estaran debidamente sefalizadas tanto en su

Invesconsul

parte exterior como interior.

En la parte exterior se colocara un letrero grande y luminoso, con el isotipo, logotipo y
slogan de la empresa, en un lugar visible para la gente desde la calle. De la misma
forma, el interior del local serd senalizado con pequefios letreros que indiquen las
diferentes oficinas, areas de trabajo, y otras areas de tal manera que el cliente no se

encuentre desubicado en el caso que visite las instalaciones de Invesconsul.

Grafico 5.15. Letreros Invesconsul

su

ESA

TRABAJANDO Y

5.6.2. EQUIPOS
Dentro de este rubro se ha considerado una clasificacion de equipos informaticos y
mobiliarios.

5.6.2.1. Equipo Informatico

Cuadro 5.11. Equipos informaticos y de oficina

Oficina Equipo Funcion

Trabajo administrativo y

Computadora contable

Recepcion

Recepcion y realizacion de

Telefax llamadas y faxes.
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Manejo y administracion de la

Computadora
Direccion General empresa
, Recepcidn y realizacion de
Teléfono p y
llamadas
Manejo y administracion del
Computadora 10y

Direccion de Marketing

area de marketing

Teléfono (compartido
Direccidn Investigaciones)

Recepcion y realizacion de
llamadas

Direccién de Investigacion

Computadora

Manejo y administracion del
area de investigaciones

Teléfono (compartido
Direccion Marketing)

Recepcion y realizacion de
llamadas

Pasillo

Impresora Scanner

Uso multidepartamental

Cafetera

Uso multidepartamental

Sala de trabajo y de Juntas

2 Computadoras

Recopilacion de trabajo de
trabajo de campo.

Teléfono

Recepcion y realizacion de
llamadas

5.6.2.2. Equipo Mobiliario

Cuadro 5.12. Equipo mobiliario

Oficina

Mobiliario

Recepcion

1 Escritorio

1 Sillén ejecutivo

1 Silloneria modular de espera

Gerencia General

1 Escritorio

1 Sillén ejecutivo

2 Sillas de visita

1 Biblioteca

Gerencia de Marketing y

Direccién de Investigacion

2 Escritorios

2 Sillones ejecutivos

2 Sillas de visita
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1 Archivo
Pasillo 1 Archivo

1 Mesa trabajo abatible

Sala de trabajo y de Juntas

2 Sillones ejecutivos

5.6.3. HERRAMIENTAS

Para su servicio las principales herramientas de trabajo de Invesconsul son:

Fisicos
* Hojas de papel bond 2 resmas (1000 hojas)
* Cartucho de tinta 2 negros
2 color
« Utiles de oficina 2 engrapadoras
2 perforadoras
10 boligrafos
10 lapices
35 carpetas
Software

e Microsoft Windows Vista

*  Microsoft Office 2007
0 Microsoft Excel (tabulaciones y cuadros)
0 Microsoft Word (redaccion de informes)
0 Microsoft PowerPoint (presentaciones de informes)
0 Microsoft Project (Cronogramas de trabajo)

* Microsoft Internet Explorer (internet)

* SPSS (tabulaciones y andlisis de datos)

5.6.4. VESTUARIO
Los colaboradores de Invesconsul deberdn proyectar una imagen sobria y confiable al

cliente para que éste se sienta de la mejor forma los momentos contacto con el personal.
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La vestimenta que usaron los empleados administrativos serd elegante y comoda. Las

mujeres llevaran traje ejecutivo mientras que los hombres tendran terno. Los colores

deberan ser elegantes y sobrios.

Los asesores comerciales también llevaran esta vestimenta pues seran quienes estén en

mayor contacto con los clientes.

Grafico 5.16. Vestuario personal de Invesconsul

El equipo profesional que se mantenga en contacto con el cliente no tendra un vestuario
especifico ya que podrd trabajar con traje formal o informal, pero manteniendo la

sobriedad en su vestimenta.

Los trabajadores de campo (encuestadores) llevaran vestimenta semiformal, compuesta

por camisa y pantalon casual.
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5.6.5. TANGIBLES
La empresa Invesconsul, con el objetivo de proyectar una imagen de empresa seria y

confiable para el cliente dispondra con los siguientes tangibles:
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Grafico 5.17. Tangibles

Invesconsul
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membretada

Hojas

Tarjetas de
presentacion

Investigacién de Mercados
Consultoria y Asesoria

Juan Carlos Andrade G.
Gerente General

Cel.> 098 56 18 71
Paucarbamba 1-124 y Luis Moreno Mora

Identificacion
es personales

Invesconsul

Juan Carlos A
Gerenie

ndrade G

Ganeral

.
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Todos los tangibles tendran impresos el isotipo y logotipo de la empresa, mientras que
solamente en algunos de ellos se tendra también impreso el slogan.

5.7. PROCESOS

Hacen referencia a los procedimientos, los mecanismos y el flujo de actividades

necesarias para la prestacion del servicio.

5.7.1. FLUJO DE ACTIVIDADES DE PROVISION DEL SERVICIO

178






081

NOIDVOILSIANI 3@ OSIO0YUd

AVNZV

IF X












%
UNIVERSIDAD DEL Invesconsul
AZUAY

CAPITULO VI

6. PRONOSTICOS, EVALUACION FINANCIERA Y CONTROL

En este capitulo se planteard el tema financiero de la empresa relacionado con los
presupuestos de marketing, valoracion de costos, inversion inicial y ventas; también la
evaluacion financiera de los resultados que se esperan conseguir con el plan de
marketing propuesto; y, finalmente se abordan las medidas de control que deberan ser
implementadas para monitorear la correcta implementacion del plan y controlar el

cumplimiento de objetivos planteados.

6.1. PRONOSTICOS

6.1.1. PRESUPUESTO DE MARKETING

De acuerdo a las diferentes tacticas de marketing que serdan aplicadas tanto para el
arranque del negocio como durante la etapa de introduccion y crecimiento de la empresa
Invesconsul, se han considerado los siguientes rubros dentro del presupuesto mensual y

anual de marketing.
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6.1.2. PRESUPUESTO DE CAPITAL SOCIAL

Invesconsul

La empresa Invesconsul estard constituida por dos socios los mismos que aportaran con

USD 6.000,00 cada uno de ellos, capital que serd pagado al momento de la suscripcion

de la empresa.

Cuadro 6.2. Capital social de constitucion

INVESCONSULCA. LTDA
CAPITAL SOCIALDE CONSTITUCION

UsD
Sodos Capital Susrito Capital Pagado
Socio 1 Juan Carlos Andrade Galarza 6000 6000
Socio 2 Lupe Mendoza Alvarez 6000 6000
Total 12000 12000|

El capital social de la empresa serd de USD 12.000,00. La empresa debera retener el 5%

de las utilidades cada afio obligatoriamente hasta acumular un valor equivalente al 25%

del capital social, segiin como mando la ley de compaiiias y el instructivo societario de

la Superintendencia de Compaiiias.
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6.1.3. PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL

Cuadro 6.3. Presupuesto de Inversion Inicial

Invesconsul

INVESCONSULCIA. LTDA.
PRESUPUESTO DEINVERSION INICIAL
(VD)
. Predo Predo
Gantidad |\ itario | Total Total
GASTOSLEGALESY DE CONSTITUCION 600,00
600,00
ACTIVOSHJOS 7.375,00
Equipos 4.020,00
Computadora de escritorio 6 600,001 3.600,00
Driver conexion internet 1 90,00 90,00
Impresora Scanner 1 180,00 180,00
Telefax 1 60,00 60,00
Telefono 3 30,00 90,00
Mueblesy enseres 2.155,00
Escritorio gjecutivo 3 250,00 750,00
Escritorio secretaria 1 150,00 150,00
Mesa trabajo 1 150,00 150,00
Biblioteca 1 180,00 180,00
Archivadores 2 80,00 160,00
Slla gecutiva 6 60,00 360,00
Slla devisita 4 50,00 200,00
Slloneria de espera 1 180,00 180,00
Cafetera 1 25,00 25,00
Otros 1.200,00
Senalizacion 520,00
Tangibles 680,00
ACTIVOSINTANGIBLES 10.700,00
Licendas 10.500,00
Licencia de Software 10.500,00| 10.500,00
Otros 200,00
Linea Tel éfonica 2 100,00 200,00
CAPITALDE TRABAJO 7.513,60)
Sueldos 2.400,00
Profesionales 1.800,00
Encuestadores 600,00
Vestuario 776,00
Vestuario asesores comerciales 4 194,00 776,00
Local 600,00
Arriendo 600,00
Servidios 80,00
Internet 80,00
Marketing 3.092,85
Publicidad 452,85
Bvento de introduccion 2.640,00
Sequros 368,75
Sequro de activos 368,75
Materiales y Suministros 96,00
Utiles de oficina 96,00
Otros 100,00
Otros 100,00
INVERSION TOTAL 26.188,60

Para mayor detalle de los activos ver anexo # 8. Cuadro de Valoracion de Activos
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En el cuadro de la estructura del costo se observa que sumados todos los costos y gastos
de la empresa, prorrateados para el nimero promedio de servicios ofrecidos durante un
mes, el costo de produccion del servicio es de USD 4.708,45. Este es un valor que sirve
de referencia para fijar precios y para hacer un andlisis financiero de la empresa; sin
embargo, este dato es relativo ya que los valores de costos variables dependeran del tipo

de investigacion demandada, asi como de los consultores que sean contratados ya que

muchos de ellos cuentan con tarifas diferentes a las establecidas en el cuadro anterior.

6.1.5. PRESUPUESTO DE VENTAS

El presupuesto de ventas ha sido elaborado en base al objetivo inicial de vender al
menos dos investigaciones de mercado al mes durante el primer ano. Para los afios
siguientes, afio 2 y ano 3, se espera un crecimiento de la demanda en un 20% anual
correspondiente a la etapa de crecimiento de la empresa; los afios 4 y 5 se espera un

crecimiento de la demanda menor correspondiente a un 5% anual.

Para el célculo de la variacion de precios durante estos afios no se ha considerado al
valor de la inflacion ya que en el afio pasado y el actual ésta ha sido influenciada por
factores externos. Entonces, se ha determinado que un crecimiento anual del 3% en los

precios estaria mas acorde a la realidad.

Cuadro 6.5. Presupuesto de ventas

INVESCONSULCA. LTDA

PROYECCION DEVENTAS
PROYEQCI ON ANUAL 1 2 3 4 5
VENTAS (unidades) 24 29 35 37 39
PRECO 6.827,26 7.032,07 7.243,04 7.460,33 7.684,14
VENTAS (UD) 163.854 203.930 253.506 276.032 299.681
UTILIDADES (USD) 15.769 31.755 51.427 60.109 69.287
Promedio Mensual (unid.) 2 2 3 3 3

De acuerdo a la proyeccion se observa que las ventas aumentan progresiva durante los

cinco afios de evaluacion del proyecto. Su tendencia se observa en los siguientes

graficos:
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6.2. EVALUACION FINANCIERA

Para la proyeccion del flujo de fondos en el afio inicial se han tomado los valores de los

datos de produccion del cuadro de valoracion de costos analizado anteriormente.

Cuadro 6.5. Hipotesis proyeccion de flujo de fondos

Hipétesis para proyeccion de Flujo de Fondos
Inversion inicial 26.188,60| Costos variables unitarios 2.532,17
Precio de venta (promedio) 6.827,26| Costo del capital 18,70%
Costo fijo anual 77.451,65| Tasa fiscal impuesto renta 25%
Depreciacion anual 3.428,20| Participacion trabajador 15%

Para los afos subsiguientes, se estima un aumento del 9% en los costos fijos (valor
inflacion 2008), mientras que para los precios se considera un aumento de un 3% del

valor con respecto al afio anterior.

Se toma en cuenta que para el término del proyecto se tendra un valor residual del

mismo estimado en el 10% del valor total de los activos.

La tasa que se utiliza para el calculo del VAN (Valor Actual Neto), es el valor del
costo de capital o tasa de rendimiento minima aceptada estimada en 18,70%'* referente
al promedio de rentabilidad del patrimonio de las empresas que brindan servicios de
investigacion de mercados en los tltimos cinco afios de acuerdo a la Superintendencia de

Compaiiias.

™ VAN (valor actual neto): valor actual del dinero por un monto futuro prometido, para cuyo célculo se utiliza una
tasa de descuento la misma que permite traer al presente los flujos de efectivo futuros

™ Valor promedio de rentabilidad del sector de consultoria in investigacion de mercados segun Superintendencia de
Compaiias. Ver anexo # 2. Rentabilidad del sector de consultoria
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6.2.3. ESTADOS FINANCIEROS
6.2.3.1. Estado de Situacion Inicial

Cuadro 6.8. Estado de Situacion Inicial

INVESCONSUL CIA. LTDA.
BSTADO DES TUACION INICIAL
al 1° de khero del

ACTIVO 27.000,00
Activo Corriente 5.951,40
Disponible 5.95140
Caja 300,00
Bancos 5.651,40
Activo Fijo 16.875,00
Depreciable 16.875,00
Muebles y Enseres 2.155,00
Equipos Informati cos 4.020,00
Licencias Software 10.500,00
Otros 200,00
Otros Activos 4.173,60
Inversiones a Largo Razo 2.101,60
Gastos de Constitucion 600,00
Arriendo prepagado 600,00
Publicidad prepagada 452,85
Servicio internet prepago 80,00
Seguros prepagados 368,75
Otrasinversiones 2.072,00
Sefalizacion 520,00
Tangibles 680,00
Vestuario 776,00
Utiles deoficina 96,00
TOTAL ACTIVO 27.000,00
PASVO 15.000,00
Cuentas por pagar
Pasivo a largo plazo 15.000,00
Préstamos 15.000,00
Documentos x pagar Bancos 15.000,00
PATRIMONIO 12.000,00
Capital 12.000,00
Participaciones 12.000,00
TOTAL PASVO + PATRIMONIO 27.000,00
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6.2.3.2. Balance General Proyectado Afio 1
Cuadro 6.9. Balance General Proyectado Afio 1

INVESCONSUL CIA. LTDA.
BALANCE GENERAL PROYECTADO
al 31° de Diciembre de

ACTIVO 46.589,19
Activo Corriente 29.048,79
Disponible 23.860,08
Caja - Bancos* 23.860,08
Exigible 5.188,72
Quentas por cobrar 6.827,26
Provision incobrables 1.638,54
Adtivo Fijo 13.446,80
Depreciable 13.446,80
Muebles y Enseres 2.155,00
Equipos Informaticos 4.020,00
Licencias Software 10.500,00
Otros 200,00
Depreciacion acumulada 3.428,20
Otros Adtivos 4.093,60
Inversiones a Largo Aazo 2.021,60
Gastos de Constitucion 600,00
Arriendo prepagado 600,00
Publicidad prepagada 452,85
Seguros prepagados 368,75
Otrasinversiones 2.072,00
Sefalizacion 520,00
Tangibles 680,00
Vestuario 776,00
Utiles de oficina 96,00
TOTAL ACTIVO 46.589,19
PASVO 22.298,73
Pasivo Corriente 13.422,32
Quentas por pagar 13.422,32
Pasivo a largo plazo 8.876,42
Documentos x pagar Bancos 8.876,42
PATRIMONIO 24.290,46
Capital 12.000,00
Participaciones 12.000,00
Resultados 12.290,46
Utilidad neta 11.675,94
Reserva legal 614,52
TOTAL PASIVO + PATRMONIO 46.589,19

*Ver detalles anexo # 10. Flujo de caja mensual.
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6.2.3.3. Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado Afio 1
Cuadro 6.10. Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado Afio 1

INVESCONSUL CIA. LTDA.
ESTADO DE RESULTADOS
Enero - Diciembre de

Ventas 163.854,17
- Costo de Servicio 60.772,16

Servicio Profesionales 58.507,83

Costos indirectos 2.264,33
= Utilidad Bruta en Ventas 103.082,01
- Gastos Operacionales 82.908,43

Sueldos y Salarios 51.853,30

Marketing y Publicidad 12.835,64

Gastos de Personal 1.552,00

Servicios Basicos 1.920,00

Arriendo Local 7.200,00

Depreciacion equipo comput. 1.206,00

Depreciacion muebles y enseres 196,20

Amortizacion intangibles 2.026,00

Seguro de activos 368,75

Utiles de oficina 1.152,00

Servicios de Internet 960,00

Reserva para incobrables 1.638,54
= Utilidad Operadonal 20.173,58
- Gasto Financieros 894,43
= Utilidad del periodo 19.279,15
- 15%trabajadores 2.891,87
= Utilidad antes de impuestos 16.387,28
- 25% Impuesto Renta 4.096,82
= Utilidad del ejerdcio 12.290,46
- 5%reserva legal 614,52
= Utilidad neta 11.675,94
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6.2.4. ANALISIS DE RATIOS FINANCIEROS

ActivoCorriente _ 29.048,79 _
PasivoCorriente 13.422,32

RazonCircu lante = 2,16

Se cuentan con USD 2,16 para cubrir cada délar de obligaciones.

ActivoTotal _ 46.589,19 _ )

SolvenciaT otal = = =
PasivoTotal 22.298,73

b

Se dispone de USD 2,09 de activos para respaldar cada dolar de deuda.

Patrimonio _ 24.290,46
ActivoTotal 45.589,19

GradoDeAut onomia = x100 =52,14%

El capital de los socios respalda el 52,14% de los activos.

UtilidadNeta _ 11.675,94
Patrimonio 24.290,46

Re ntabilidad .Neta.Patrimonio = x100 =48,07%

El rendimiento del patrimonio es de 48,07%.

UtilidadNeta _ 11.675,94
Ventas 163.854,17

UtilidadNe taVentas = x100 =7,13%

La utilidad con relacion a las ventas representa un 7,13%.
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6.2.5. RESUMEN DE LA SITUACION FINANCIERA DE INVESCONSUL

Para poner en marcha el proyecto se necesitan USD 26.188,60, los cuales seran
financiados por aporte de los socios en USD 12.000 y un crédito bancario por USD
15.000.

Los costos variables del servicio (formados en su mayoria por el pago por prestacion de
servicio de los consultores) representan el 51% de costo total unitario promedio el cual
es de USD 4.708,45. El margen de utilidad sobre el costo total unitario se ha

determinado en un 45%.

La empresa contara con una liquidez bastante aceptable de USD 2,16 por cada dolar de

deuda, por lo que en el corto plazo la empresa sera capaz de cumplir sus obligaciones.

La empresa para cubrir sus costos fijos necesita vender USD 10.377,93 mensuales,
sumando un total aproximado de USD 124.535,16 anuales de ventas como punto de

equilibrio.

La rentabilidad del patrimonio es de 48,07%, valor por encima del rendimiento
promedio de los cinco afos analizados (2003-2007), pero por debajo del rendimiento del

afio 2007 que fue de 57,94%.
Analizando los datos del VAN, el valor total del proyecto al dia de hoy es de USD

113.807,15, mientras que el TIR es de 117%, lo que implica que la inversion por ser

pequefia se recuperaria en alrededor de 17 meses y tendrd una alta rentabilidad.
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6.3. CONTROL

Para llevar el control del plan de marketing propuesto se utilizaran indices de eficiencia

y eficacia, los mismos que seran medidos con una frecuencia fija y tendran un

responsable de calcularlo.

A partir de ahi se tomaran medidas correctivas con el fin de cumplir los objetivos

planteados.
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CAPITULO VII

7. RESUMEN

En este capitulo se resumen todos los resultados alcanzados en el proceso de
investigacion, asi como de las propuestas planteadas en el plan de marketing para la

empresa Invesconsul.
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CONCLUSIONES

* En la ciudad de Cuenca no es comin realizar investigaciones de mercado para
impulsar el desarrollo de las empresas, tan solo el 31% de aquellas que no cuentan
con departamentos de investigacion ha contratado los servicios de investigacion de
mercados, y tan solo el 23% de éstas lo hace frecuentemente. En el medio un 75%
son empresas familiares y las cuales estan solamente guiadas en base a la costumbre
y a la experiencia, razoén por la cual su crecimiento y rendimiento financiero no

siempre son los esperados.

* Un 40% de los administradores estdn conscientes de la importancia y consideran
indispensable realizar una investigacion de mercados antes de tomar decisiones
trascendentales para sus negocios; sin embargo, no existen alicientes que motiven su

confianza y la potencial demanda del servicio.

* El mercado de Invesconsul serdn las pequefias y medianas empresas de Cuenca
(4.971 empresas), de las cuales el 52% estd dispuesto a demandar el servicio

(mercado objetivo).

* El mercado esta liderado por Propraxis que abarca el 35% del mismo y goza de
amplio reconocimiento. Otra empresa como Advance tiene una muy buena imagen
en el mercado. Otras compaiias abarcan cuotas pequefias del segmento. A pesar del
posicionamiento de la competencia existe un amplio potencial de mercado por

explotar.

* La Empresa Invesconsul aplicard una estrategia de Diferenciacion, basada en un
servicio especializado en investigacion de mercados, con profesionales capacitados
y el énfasis en el acompafiamiento al cliente antes, durante y después de la

prestacion del servicio.
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* El precio por este servicio, dependera directamente del tipo de investigacion que se
requiera, tomando en cuenta que muchas empresas de éste aglomerado cuentan con
presupuestos limitados, por lo cual se hard diferenciacion de precios de acuerdo a

las capacidades de cada cliente.

* Las tacticas de comunicacion de marketing que mas ayudardn a la captacion de
clientes seran las “ventas personales” (40% del presupuesto de marketing), ya que
los asesores comerciales visitaran a los potenciales clientes para dar a conocer los
beneficios del servicio. En menor grado se desarrollara “publicidad” (35%), no tanto
con el fin de captar clientes sino mas bien para posicionar el servicio en el mercado
y crear imagen de empresa. Y, se desarrollardn también ‘“relaciones publicas”
(25%), con el fin de acercarse mas a los clientes y promulgar el compromiso de

Invesconsul con el sector empresarial.

* A los 4 asesores comerciales que serdn contratados se les asignard a cada uno una
zona especifica de trabajo con cuotas idénticas (USD 40.800 anual) y comisiones
sobre objetivos alcanzados. Su tarea a mas de dar a conocer el producto, es

recolectar informacidn de potenciales clientes, sus necesidades y expectativas.

*  Ser debe facturar USD 10.377,93 mensuales para alcanzar el punto de equilibrio de
la empresa. Se prevé que los objetivos de ventas serdn alcanzados solamente cuando
se llegue a los clientes de manera personal para dar a conocer de manera profunda
las virtudes del servicio; y, de la capacidad de convencimiento de los asesores
comerciales que motivaran la demanda de los potenciales clientes. Por otro lado, la
calidad de los resultados logrados en cada prestacion determinara el que los clientes

demanden los servicios de Invesconsul con mayor frecuencia.

* Elproyecto al cabo de cinco afos tiene un VAN de $113.807,15, reporta una TIR
del 117% y un periodo de recuperacion de la inversion aproximado de 17 meses.
Tomando en cuenta que la inversidn no es muy grande, el proyecto de creacion de la

empresa es factible.
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RECOMENDACIONES

» Utilizar el plan de marketing como herramienta bésica para la implementacion y
puesta en marcha de la empresa, sin que éste se convierta en una camisa de fuerzas
para los administradores; de esta manera se minimizaran los riesgos de cometer

errores durante la ejecucion de las actividades y presupuestos.

* Indagar de manera mas profunda el desempefio productivo y mercadoldgico de la
competencia, que permita conocer caracteristicas tales como los precios de sus
servicios, el manejo (captacion, seleccion, remuneracion) del personal profesional

que realiza la consultoria.

* Aplicar las mas eficaces técnicas de reclutamiento de personal, especialmente los
profesionales consultores, pues seran la esencia del servicio, y de su capacidad

dependeri el éxito del negocio.
* Tener en cuenta la influencia del macroentorno en el proyecto, y actualizarlo

constantemente, pues el pais se encuentra frecuentemente en situaciones de

incertidumbre politica, social y econdmica.
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ANEXOS

Anexo # 1. Formato de encuesta

El objetivo de esta encuesta es obtener informacion acerca de las empresas de la provincia del Azuay, como
parte de una investigacion de mercados para la empresa INVESCONSUL Cia. Ltda.

Solicitamos muy cordialmente nos colabore de la manera mas clara y sincera llenando el siguiente cuestionario:

1. ;Conoce usted lo que es una investigacién de mercados?
a. Si
b. No se termina la encuesta

2. ;Qué tan importante considera usted una investigacion de mercados para la gestion de su empresa?
Indiferente

Poco importante

Importante

Muy importante

Indispensable

oo oe

3. ;Cuenta su empresa con un departamento encargado de investigacion y desarrollo?
a. Si
b. No pase a la pregunta 5

4. ;Como considera los resultados obtenidos por este departamento?
a. Excelente
b. Bueno
c. Regular
5. ¢Ha contratado alguna vez su empresa los servicios de investigacion de mercados?

a. Si pase a la pregunta 7
b. No

|6. ¢ Por qué razén nunca lo ha hecho?

a. Econdmica

b. Disponibilidad de tiempo

c. No lo considera importante pase a la pregunta 15
d. Lo hace su propia empresa

e. Otra LCUALY

7. Su empresa, demanda una investigacion de mercados:
a. Frecuentemente
b. En una situacion especial — pase a la pregunta 9

|8. ¢Con qué frecuencia demanda dichos servicios?
a. Mensual

b. Trimestral

c. Semestral

d. Anual

9. ;Qué tan satisfecho ha quedado con los servicios de investigacion de mercados que ha demandado?
a. Muy satisfecho
b. Satisfecho
c. Insatisfecho pagina 1 de 2
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10. ;Cémo se enteré de la existencia de una empresa investigadora de mercados?
Colaboradores de su empresa

Medios publicitarios

Visitas de vendedores

Amigos (ajenos a la empresa)

Otros CUALY .

o0 oR

11. Ordene por importancia las caracteristicas empresariales que se toman en cuenta para demandar una
investigacion de mercados (1 mas importante - 6 menos importante)

Calidad de los profesionales

Prestigio de la empresa

Trabajos realizados

Facilidades de pago

Cartera de clientes

Acompafiamiento posterior

mo a0 o

12. ;Cuanto invierte anualmente su empresa en investigaciones de mercado?

13. ;Qué forma de pago utiliza cuando demanda el servicio de investigacién de mercados?

f. Contado (antes del servicio)

g. Contado (después del servicio)

h. En partes

i. A crédito €. Otra [ | (CUAIZi

14. ;Qué tan importante considera el precio al momento de demandar una investigacién de mercados?

j- Muy importante
k. Importante — pase a la pregunta 17

1. No es importante

15. Si su empresa no realiza investigaciones de mercado, ;en base a qué se toman las decisiones en su empresa?
(puede haber mas de 1 respuesta)

Experiencia

Conocimiento del gerente

Sugerencia de terceros

Referencias archivadas

Otras

oo o

16. ;Conoce alguna empresa que ofrece el servicio de investigaciéon de mercados en la ciudad de Cuenca?
m. Si
n. No pase a la pregunta 18

17. ;Qué empresa investigadora de mercados conoce en la ciudad de Cuenca?

18. ;Qué medios publicitarios son los que mas llegan a usted? (puede haber ms de 1 respuesta)
o. Revistas

Periddicos

Internet

Radio

Catalogos

v oo

19. ;Existe alguna publicacién especializada que llegue a su empresa?
t. Si Eg—v
u. No

20. ;Estaria dispuesto a contratar los servicios de una empresa investigadora de mercados?
a. Si

b. No = se termina la encuesta

21. Tomando en cuenta que son muchos factores los que inciden en el precio de un estudio de mercado; ;cuanto
estaria dispuesta su empresa a pagar por una investigacion de mercados?
a. $500-2000
b. $2000- 5000
c. $5000 - 10000
d. $ 10000 en adelante Gracias por su colaboracion.

pagina 2 de 2
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Anexo # 2. Rentabilidad del sector de consultoria

Rentabilidad del sector de consultoriaen
investigacion de mercado
Ao Fuente (o ]{V) Rent:abllld.a d
patrimonial
2003 Anuario Estadistico 2003 8323 27,79%
2004 Anuario Estadistico 2004 8323 23,76%
2005 Anuario Estadistico 2005 8323 43,92%
2006 Anuario Estadistico 2006 K7413 -59,90%
2007 Anuario Estadistico 2007 K7413 57,94%
Rentabilidad promedio del sector 18,70%
aiu
8323 Haboracion de datos y tabulacion
K7413 Investigacion de mercadosy realizacion de encuestas

de opinion
Fuente: Superintendencia de Compaiiias
Elaboracién: El autor
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Anexo # 3. Entrevista al Ing. Julio Molleturo

Julio Molleturo es Ingeniero Comercial y Doctor en Leyes y Jurisprudencia. Es profesor
universitario y se ha desempefiado en el sector de la consultoria y asesoria para empresas
por mas de 30 afios. Entre las principales compatfiias que ha trabajo como consultor son:
ERCO, Colineal, Cartopel, Fibroacero, Importadora Tomebamba, Indurama, Camara de
Comercio de Cuenca, Empresa Eléctrica, Elecaustro, Austrogas. Actualmente tiene su

propia empresa de consultoria Jiménez y Molleturo Asociados Cia. Ltda.

Entrevista al experto en consultoria empresarial Ingeniero Julio Molleturo

1. Situacion general de la industria de la consultoria para empresas.

De manera general el sector de la consultoria tanto a nivel mundial, asi como
nacional y local se mantenido con una tendencia a crecer sostenidamente en los
ultimos afios. Sin embargo, para el presente aflo en el que las proyecciones de
crecimiento econdémico en la mayoria de las regiones del mundo, incluyendo al
Ecuador, nos muestran que se tendran desempefos negativos, se espera que la
industria de la consultoria también disminuya sus ventas. Aunque, el area
relacionada con consultoria y asesoria financiera, por el contrario, pueda tener un
desempefio positivo ya que muchas empresas buscardn mecanismos y estrategias para
afrontar la crisis y aprovechar los recursos financieros escasos de los que disponen.

2. Expectativas del mercado.

Como lo dicho anteriormente, se prevé un afo relativamente negativo en cuanto a las
proyecciones de demanda de los servicios de consultoria por parte del mercado,
debido a que muchas empresas preferiran ahorrar dinero que podria considerarse en
estas circunstancias como gasto.

3. Rentabilidad de la industria.

Considerando el tipo de negocio que resulta ser la consultoria para empresas en el que
el capital inicial de inversion es muy reducido, los niveles de rentabilidad son
bastante buenos; ya sean estos analizados comparativamente dentro del sector que
comprende todos los servicios, o simplemente como una industria mas dentro de la
economia. Se puede decir que las empresas consultoras de negocios tienen altas tasas
de rentabilidad.

4. Estrategias de marketing empleadas por las empresas.
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Para Molleturo son dos las principales estrategias de Marketing que emplean las
empresas consultoras. Primero, es la facturacion (gestion de cobro) en funcién de
resultados; por medio del cual se cobra un valor fijo por el servicio ofrecido, mientras
que un valor variable del precio total estara en funcion de los resultados que alcance
la empresa en base a la aplicacion de las recomendaciones hechas por la empresa
consultora. De esa forma, se garantiza la calidad del trabajo ofrecido.

La segunda estrategia, es contar con un equipo multidisciplinario. Molleturo
considera a cada empresa como un ser viviente con caracteristicas y necesidades
individuales, que deben ser analizadas minuciosamente por expertos en cada area. Es
por ello que las empresas consultoras deben contar con equipos multidisciplinarios
para que puedan trabajar de manera especializada de acuerdo a las competencias de
cada consultor, y luego, coordinadamente se puedan obtener resultados 6ptimos en la
provision del servicio de consultoria.

Satisfaccion del cliente y calidad del servicio

Para Molleturo el servicio de consultoria que se ofrece en la ciudad de Cuenca es de
muy buena calidad. Existen algunas empresas que cuentan con reconocidos
consultores que han alcanzado logros importantes en diferentes campos
empresariales. Con el pasar de los afnos estos consultores se han ido asociando con
profesionales jovenes especialistas en diferentes ramas del empresarialismo lo que les
ha permitido a estas empresas tener una amplitud mayor de servicios para ofrece. Sin
embargo, una debilidad de contar con este tipo de profesionales jovenes, catalogados
como consultores junior, es que cuentan con muy poca experiencia practica en el
campo empresarial, lo que se derivaria en una debilidad para la consultora frente a
circunstancias adversas y desconocidas para el principiante consultor.

Resultante de lo ya mencionado, es que la satisfaccion de los clientes que demandan
los servicios de consultoria en Cuenca es muy buena. Las empresas que contratan los
servicios, casi en su totalidad lo vuelven a hacer debido a la satisfaccion alcanzada y
los resultados exitosos que han podido lograr.

Expectativas de los clientes

Cuando las empresas demandan los servicios de una consultora lo que buscan, segun
Molleturo, es la solucidon de problemas profesionales. Generalmente, las empresas
que solicitan los mencionados servicios son empresas que cuentan con estructuras
organizacionales complejas, y que por razones determinadas se han visto envueltas en
problemas que no les permiten alcanzar los objetivos planteados. Ante estas
circunstancias, los directivos empresariales acuden a las consultoras para que luego
de realizar los analisis situacionales respectivos puedan generar soluciones a los
mismos. Cabe anotar que el éxito de la empresa consultora esta en la capacidad de
compenetrarse e involucrarse con los problemas del negocio en cuestion, para poder
entender completa y profundamente la situacion, y ademds, en el grado de
responsabilidad asignado a la consultora en la gestion relacionada a la solucion del
problema ya antes determinado por ésta. Es decir, que para poder brindar un servicio
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de calidad, que es lo que esperan los clientes, la empresa consultora debe cerciorarse
de que se le permita un total involucramiento en todas las cuestiones de la empresa, y
también su consecuente participacion en la toma de decisiones y aplicacion de las
mismas.

Medios de comunicacion utilizados por la industria.

Para Molleturo la industria de la consultoria ha evolucionado en cuanto al sistema de
comunicaciéon que se utiliza. En afios pasados, las empresas que se veian en
problemas acudian a las consultoras en busca de soluciones, y éstas solo tenian que
esperar que toquen sus puertas para ofrecer sus servicios. Con el avance de los
medios de comunicaciéon y el aumento de la competencia, son ahora las consultoras
las que buscan posicionarse en la mente de los clientes y utilizan un marketing directo
para lograrlo.

Tipos de publicidad para atraer a clientes

La publicidad es un componente del mix de comunicacién muy poco utilizado por las
empresas consultoras, ya que no se buscan mercados masivos, sino mas bien muy
personalizados. Para Molleturo es innecesario realizar altos gastos publicitarios para
atraer a clientes, y es mas aconsejable atraer clientes por medio de la venta
personalizada y posicionar la marca de la empresa a través de lo que se conoce como
el método boca-oreja. La consultoria empresarial basa su éxito en las relaciones;
generar y mantener contactos empresariales a través de relaciones cordiales,
comprometidas y amigables es la mejor carta de presentacion para una empresa
consultora, la misma que se difundird en todo el sector empresarial con gran rapidez.
La buena reputacion de la empresa consultora atraera a mas clientes.

Recomendaciones

Las principales recomendaciones de Molleturo para una empresa que incursiona en la
consultoria son tres.

En primer lugar contar con ética profesional. Hablar claro, de manera directa y
sincera a cada cliente acerca de la realidad de sus problemas. Ser honesto durante el
proceso de la provision del servicio y mantener la confidencialidad de la informacion
confiada.

Segundo, es necesario una constante innovaciéon en los métodos de analisis y los
campos de estudio que ofrece la empresa consultora; asi como también la innovacion
de los conocimientos de los miembros de su equipo multidisciplinario. También es
importante la inclusion de tecnologia como herramienta de optimizacion de recursos.

Y por tultimo, es trascendental el desempefio del personal de ventas que contacte con

los clientes potenciales para ofrecer los servicios. Deben conocer profundamente el
producto que ofrecen y saber negociar para concretar la venta.
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Anexo # 4. Entrevista a la Ing. Lupe Mendoza

Lupe Mendoza es Ingeniera en Marketing, trabaja en la empresa Colineal Cia. Ltda. por

mas de 13 afios donde ha brindado sus servicios en las areas de contabilidad y

marketing. Actualmente es la responsable nacional de Servicio al Cliente.

1.

Entrevista a la directora de marketing de la empresa Invesconsul Cia. Ltda.
Ing. Lupe Mendoza

Situacion actual de la empresa.

La empresa se encuentra actualmente en proceso de creacion, el mismo que se viene
dando desde hace un par de afios. Invesconsul ha surgido como una idea de negocio
al ver la necesidad latente que tienen la mayoria de empresas pequefias al no contar
con informacién bdsica para su toma de decisiones. Se ha venido examinando cual
debe ser el mercado objetivo y qué estrategias deben implementarse para satisfacerlo
plenamente. Asi pues, la empresa cuenta con gran parte de la planificacion en el
aspecto administrativo, legal y financiero.

Objetivos de marketing y ventas.

Al encontrarse en una fase de introduccion del servicio en el mercado, el objetivo
principal de marketing es posicionarlo en la mente de los empresarios cuencanos
como un servicio individualizado y adaptado a los requerimientos de cada entidad.
Por otro lado, los objetivos de ventas no deberan ser tan elevados por ser el primer
afio de funcionamiento de una empresa de servicios, la cual debe primero ganarse un
espacio privilegiado en la mente de los clientes.

Posicionamiento en el mercado.

Como se menciond en la respuesta anterior, lograr un posicionamiento del servicio de
Invesconsul en la mente del cliente es el objetivo de marketing primordial, pues
actualmente éste lugar es ocupado por empresas de la competencia o simplemente
existe desconocimiento del producto en el mercado. Invesconsul no cuenta con
imagen como empresa ni tiene posicionamiento de sus productos.

Estrategias de marketing utilizadas.

Las estrategias de marketing se encuentran en proceso de definicion pero se tiene
claro que para poder tener éxito en el mercado, se debe conocer bien las necesidades
de cada cliente y atenderlo de manera diferenciada. Basicamente, se debe atender al
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cliente de forma muy personalizada y ofrecerle resultados de alta eficacia que
beneficien a sus empresas.

Ventajas competitivas frente a la competencia.

Justamente la aplicacion de las estrategias que se seleccionen serd la fuente de las
ventajas competitivas que la empresa genere frente a sus competidores. Se espera que
los clientes elijan a Invesconsul por ser una empresa comprometida con el éxito de
sus usuarios y que ofrezca las soluciones que éstos necesitan.

Expectativas de la industria.

Desde el punto de vista de Lupe Mendoza, en tiempos de crisis econdmica como el
que vivimos actualmente, si bien es cierto que las empresas buscan reducir sus costos
y gastos, por otro lado las decisiones que tomen los ejecutivos deben estar basadas en
informacion de alta credibilidad y muy apegadas a la realidad; es por ello que piensa
que la demanda de investigaciones de mercado seguird con tendencia al alza como en
los ultimos afios.

Con respecto a las empresas ofertantes del servicio, seguiran siendo las actualmente
posicionadas las que dominen el mercado.

Proyecciones futuras de la empresa.

Segun Mendoza se espera que se cumplan los objetivos de marketing, esto es
posicionar en primera instancia el servicio en la mente del consumidor, luego
aumentar las ventas basadas en la personalizacion del servicio y resultados confiables
con el fin de lograr la fidelizacion de clientes, para finalmente en una etapa de
maduracion llegar a ser la mejor empresa consultora de la ciudad con proyeccion
nacional.
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Anexo # 5. Resultados Prueba de Concepto

INVESCONSUL QA. LTDA.

PRUEBA DE CONCEPTO

EMIPRESASENCUESTADAS

A1

A2

FLORDE GALA

MARQNI

QOHLO CORDERO & CHIGO

QOLINEAL

MALIMA

LINE SPORT

F. H.BARRANCO

FLORESDH.VALL

IMPORTCRESPO

CALZADO ITALIA

VATEX

GEMEALY' S

BOS

JOYER A GUILLERMO VASQUEZ

XTAS'S

CHALENGER

PRIMERO SU SALUD

LA CASONA DER

JENTEROTO

EL ESPANOL

MALL DELRIO

mgmmmmgmmémmmmmmmmmm

mgmmmmggmmmmmmmmmmmm

68858

2

ACRSOLAR

2555555555

TOTAL DEENCUI

20

20

PREGUNTA1

17,

PREGUNTA 2

PREGUNTA 3
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Anexo # 6. Tramites de Constitucion

TRAMITES DE CONSTITUCION DE LA COMPANIA INVESCONSUL Cia.
Ltda.

Para la formacién de una Compafiia Limitada se necesita al menos dos socios y maximo
quince, el monto minimo de apertura sera de $400, en efectivo y/o bienes muebles por
medio de avalto.

Los requisitos de fondo seran:
- Capacidad: los socios no podran ser discapacitados legalmente
- Consentimiento: expresion de voluntad.
- Objeto licito: no ser contrario al orden publico, a las leyes mercantiles, a las
buenas costumbres, ser de licita negociacion y no debe tender al monopolio.
- Causa licita: no es necesario que la causa conste en el contrato.
- Responsabilidad.

Requisitos de forma: debe atenerse a la constitucion de la Compafiia Limitada.
Invesconsul se constituird por dos socios:
- Juan Carlos Andrade Galarza

- Lupe Eulalia Mendoza Alvarez

El monto de capital aportado entre los socios sera de $12.000 en efectivo ($6.000 cada
uno), y cada uno de ellos respondera hasta por el monto individual de su aporte.

Para la constitucion de la compafiia el capital deberd estar integramente suscrito y
pagado al menos el 50% de cada participacion.

Cada socio tendrd un certificado de aportacion y su caracter no negociable. Cada
participacion pagada en su totalidad dara al socio derecho a un voto.

Esta compafia esta obligada a formar un fondo de reserva hasta llegar al 25% del
capital; 5% de las utilidades por afio.

Esta compafiia estard sujeta a la vigilancia y control de la Superintendencia de
Compaiiias.

Los tramites legales seran:
1. Enviar a la Superintendencia de Compaiias tres nombres para la nueva compaiiia que
no sean parecidos a otras empresas para que la puedan aprobar, se puede poner el

nombre de la compania como nombre comercial o simplemente se pone un nombre mas
corto.
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2. La reserva del nombre valida tiene un plazo de 30 dias, caso contrario la
Superintendencia toma como que ya no va a darse. Una vez con la reserva del nombre se
hace la escritura de constitucion que esta constituida por:

3. Los nombres, apellidos, nacionalidad, domicilio y estado civil de los socios, o la
denominacion objetiva o razén social si fueren personas juridicas.

- La denominacion objetiva o razon social de la compaiiia.

- El objeto social debidamente concretado.

- Eldomicilio y la duracion de la compaiia.

- El importe de capital social, con la expresion de numero de
participaciones en que estuviere dividido y su valor nominal.

- La indicacion de las participaciones que cada socio suscriba y pague, en
numerario o especie, el valor atribuido a estas y la parte del capital no
pagado; la forma y el plazo para integrarlo.

- La forma en la que se organizard la administracion y fiscalizacion de la
compaiiia.

- La forma en la que se organizard la administracion y fiscalizacion de la
compafiia, si se hubiere acordado el establecimiento de organo de
fiscalizacion y la indicacion de los funcionarios que tengan la
representacion legal.

- La forma de deliberar y tomar decisiones en la Junta General de Socios y
el modo de convocarla y constituirla.

- Los demas pactos licitos y condiciones especiales que los socios
acordaren.

- Derechos, atribuciones y obligaciones de los Socios.

Cabe senalar que la escritura de constitucion sera otorgada por todos los socios, por si o
por medio de un apoderado.

4. Siel aporte es en efectivo debe depositarse en una cuenta de Integracion de Capital de
la compaiiia, en un banco, el mismo que dara la cuenta de autorizacion donde dice que
los sefiores socios siempre emiten cédula.

5. Una vez elaborada la escritura de constitucion de la compaiia, deberdn ir todos los
socios donde el notario, firman y elevan a escritura publica, es decir dan formalidad de
documento publico.

6. Se presentara a la Superintendencia de Compafiias tres copias notariadas de la
escritura, con la peticion suscrita con la firma de un Abogado, y la persona autorizada
para tramitar; y la afiliacion a una cdmara de la Produccion. Una vez aprobada, la
Superintendencia emite el estrato de resolucion de compaifiias para que sea publicada.

7. Una vez que ingresamos ya a la Superintendencia de Compaifiias, se publicara un
extracto de la escritura, por una sola vez, en uno de los periddicos de mayor circulacion
en el domicilio de la compaiiia.
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8. Creacion de los nombramientos, ya que siempre las compaiiias limitadas tendran una
persona que las represente legalmente, que podra ser: el gerente o el presidente,
dependiendo del estatuto.

- Gerente: representante legal, judicial y extrajudicialmente de la compaiiia.

- Presidente: hace a veces de gerente en caso de sustitucion o viceversa; tiene todo
el derecho de ser uno de los accionistas y llama a los socios para cualquier tipo
de estatuto.

9. Se procede a sacar el RUC en el SRI, para esto se necesita:

- Copia de la escritura de constitucion de la compaiia.
- Copia del nombramiento del representante legal.
- Copia de la cédula del representante legal.

10. Se devolvera a la Superintendencia una copia protocolizada por el Notario que la
otorgd, junto con el certificado del RUC y la copia de los nombramientos del
representante legal, y con ello se inscribe en el Registro Mercantil. La Superintendencia
notifica al banco depositario que la compafia ha terminado el proceso de constitucion
para que devuelva los aportes.

Con esto se tendra ya aprobado todo, a eso se llama Personeria Juridica, es decir, vida de
contrato.

11. Aparte de todo esto se necesita tener el permiso del Municipio y de los Bomberos
para poder poner la oficina.

Para el permiso municipal se necesita por ejemplo: tener instalaciones sanitarias
adecuadas, pagar el predio, entre otras.

Para el permiso de los bomberos es necesario cumplir con las especificaciones
impuestas, como por ejemplo: contar con un determinado nimero de extintores, salidas
de emergencia, etc.

Tanto para el permiso municipal como para el permiso de los bomberos, gente
capacitada y enviada por cada una de estas instituciones visitard el lugar donde
pondremos la oficina y verificaran si se cumple con todas las especificaciones impuestas
para poder obtener el permiso.

12. En caso de contratar a trabajadores se debera afiliarlos al Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (IEES) y se debera también enviar la ndémina de trabajadores al

Ministerio del Trabajo.

13. No hay que olvidar que se deben sacar las facturas con el nombre de la compaiiia,
estas se emitiran a los 8 dias de la constitucion de la misma.
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Anexo # 7. Rol de pagos

INVESCONSUL dA. LTDA.

Invesconsul

ROL DE PAGOS
usD
Cargo Salario |Dédmo Tercer, Dédmo Vacadones Pgtp: (:::II Costo Total Costo Total
Unificado Sueldo Cuarto Sueldo IESS Mensual Anual
Director General 700,00 58,33 18,17 29,17 85,05 890,72 10.688,60
Director Marketing 650,00 5417 18,17 27,08 78,98 828,39 9.940,70
Director Investigaciones 650,00 5417 18,17 27,08 78,98 828,39 9.940,70
Asesor Comercial 250,00 20,83 18,17 10,42 30,38 329,79 3.957,50
Secretaria/ Contadora 350,00 2917 18,17 14,58 4253 454 44 5.453,30
Total 2.600,00 216,67 90,83 108,33 315,90 3.331,73 39.980,80
Sueldo basico afio 2009 218
Anexo # 8. Cuadro de valoracion de activos
INVESCONSULCIA. LTDA.
CUADRDO DEVALORACION DEACTIVOS
usb
. Deprediacion/
Activo Cantidad | 1729 predoTotal| VA | Amortizacién
Unitario Residual
Mensual
ACTIVOSHJOS 6.175,00 116,85
Equipos informaticos 4.020,00 100,50
Computadora de escritorio 6 600,00 3.600,00 360,00 90,00
Driver conexion internet 1 90,00 90,00 9,00 2,25
Impresora Scanner 1 180,00 180,00 18,00 4,50
Telefax 1 60,00 60,00 6,00 1,50
Teléfono 3 30,00 90,00 9,00 2,25
Muebles de oficina 2.130,00 15,98
Escritorio ejecutivo 3 250,00 750,00 75,00 5,63
Escritorio secretaria 1 150,00 150,00 15,00 1,13
Mesa trabajo 1 150,00 150,00 15,00 1,13
Biblioteca 1 180,00 180,00 18,00 1,35
Archivadores 2 80,00 160,00 16,00 1,20
g116n ejecutivo 6 60,00 360,00 36,00 2,70
Slla devisita 4 50,00 200,00 20,00 1,50
Slloneria de espera 1 180,00 180,00 18,00 1,35
Enseres 25,00 2,50 0,38
Cafetera 1 25,00 25,00 2,50 0,38
ACTIVOSINTANGIBLE 10.700,00 168,83
Licendas Software 10.500,00 168,67
Mi crosoft Windows 1 3.000,00 3.000,00 0,00 50,00
Mi crosoft Office 1 2.000,00 2.000,00 0,00 33,33
Microsoft Internet Explorer 1 1.100,00 1.100,00 0,00 18,33
S 1 4.000,00 4.000,00 0,00 66,67
Otros 200,00 0,17
Linea Tel éfonica 2 100,00 200,00 160,00 0,17
DEPRECIACION TOTAL 285,68
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Anexo #9. Crédito para Invesconsul

Requisitos Generales para solicitar un crédito:

« Documentos que acrediten su constitucion y existencia legal actualizada.

« Nombramiento actualizado del o de los representantes legales de la empresa

. Registro Unico de Contribuyentes RUC.

« Certificado de la Superintendencia de Compaiias de encontrarse al dia con las
obligaciones a dicha Institucion.

« Copia de los estados financieros presentados a la Superintendencia de
Compaiias, del ultimo ejercicio econdmico.

« Flujo de caja proyectado por el plazo de la operacion.

« Facturas proformas de activos por adquirir.

« Presupuesto de inversiones a realizar.

« Proyecto o estudio de factibilidad.

« Sieldestino del crédito es la adquisicion de un bien inmueble, se adjuntard el
avaluo de la propiedad o la escritura de promesa de compra-venta.

TASAS ACTIVAS DEINTERES BANCAR O FEBRERO/ 09

BANCO TASA %
AMAZONAS 10,66%
AUSTRO 11,23%
BOLIVARIANO 9,38%
GUAYAQUIL 8,79%
PRODUBANCO 10,06%
DELOJA 11,23%
DEMACHALA 11,17%
DE_PACHQOO 9,23%
GENERAL RUMINAHUI 10,80%
INTERNACIONAL 10,33%
MM JARAMILLO ARTEAGA 9,87%
PICHINCHA 9,79%
PROCREDIT 13,06%
SOLDARIO 11,20%

Fuente: Superintendencia de Bancos’
Elaboracién: El autor

Se ha seleccionado al Produbanco como la entidad a la que se solicitara el crédito por
tener una tasa muy atractiva, ser un banco solvente y que facilita los tramites para la
obtencion del préstamo.

7 www.superban.gov.ec
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Institudon Financiera | Tipode crédito | Tasade Interés | Comision | Plazo (meses)

Produbanco Comerdcial 10,06% 1% 24

Invesconsul para cumplir con los requisitos antes mencionados y ser de esa forma sujeto
de crédito, requiere:

= Constituirse como empresa, y registrarse oficialmente en la Superintendencia de
Compaiiias.

= Obtener el RUC.

= Proyectar un flujo de caja para el primer mes de operacion.

= Presupuestar las inversiones a realizar.

* Analizar la factibilidad del proyecto.

La tasa de interés para calcular las anualidades de amortizacion del crédito es del
11,06%. Con dicha informacién se presenta a continuacion una tabla de proyeccion de
cada una de las cuotas que se deberian cancelar mensualmente:

Se utilizo la siguiente formula:

CAPITAL -15.000,00

TASA DEINTERES 11,06% _ A*i
PLAZO 24 R_l_(1+.)—n
MENSUALIDAD 699,54 !
MONTO 16.788,85

INVESCONSULCIA. LTDA.
TABLA DEAM ORTIZACION DELCREDITO

usb
SALDO
PERIODO PAGO INTERES CAPITAL INSOLUTO
0 15.000,00
1 699,54 138,25 561,29 14.438,71
2 699,54 133,08 566,46 13.872,26
3 699,54 127,86 571,68 13.300,58
4 699,54 122,59 576,95 12.723,63
5 699,54 117,27 582,27 12.141,36
6 699,54 111,90 587,63 11.553,73
7 699,54 106,49 593,05 10.960,68
8 699,54 101,02 598,51 10.362,17
9 699,54 95,50 604,03 9.758,14
10 699,54 89,94 609,60 9.148,54
11 699,54 84,32 615,22 8.533,32
12 699,54 78,65 620,89 7.912,43
13 699,54 72,93 626,61 7.285,82
14 699,54 67,15 632,38 6.653,44
15 699,54 61,32 638,21 6.015,23
16 699,54 55,44 644,10 5.371,13
17 699,54 49,50 650,03 4.721,10
18 699,54 43,51 656,02 4.065,08
19 699,54 37,47 662,07 3.403,01
20 699,54 31,36 668,17 2.734,84
21 699,54 25,21 674,33 2.060,51
22 699,54 18,99 680,54 1.379,96
23 699,54 12,72 686,82 693,15
24 699,54 6,39 693,15 |- 0,00
Monto Total 16.788,85
Total deinteres 1.788.85
pagados
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