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INTRODUCCION

El servicio de consultoria es un trabajo que tiene complejidad por el hecho de que este
servicio estd directamente relacionado con los hechos concretos, reales, como lo esta
también con la busqueda de soluciones que resulten ser las adecuadas, las mas factibles
para lograr 6ptimos resultados. Es de gran importancia que las empresas entiendan la
esencia de nuestro servicio y comprendan que a la final son ellos quienes van a ser los
responsables de la efectividad de cada solucion que nosotros como consultores hayamos
definido ya que unicamente ellos pueden tomar la decisién dentro de su empresa, el

compromiso para el mejoramiento tiene que venir de las dos partes.

Pequefias, medianas y grandes empresas en el mundo se dedican exclusivamente a este
negocio que parece mezclar tanto de nobleza como de lucro y que tanta elasticidad posee

con respecto al prestigio y a la fama.

Este servicio de ofrecer consultoria se trata de un intercambio de doble direccion, puesto
que al ayudar a sus clientes a aprender de la experiencia el consultor acrecienta sus
propios conocimientos y competencias. El efecto de aprendizaje de la consultoria es
probablemente el mas importante. La eleccion de los métodos de consultoria y el grado

de participacion del cliente pueden intensificar o atenuar ese efecto.

La consultoria se tiene que reinventar a si misma, para que pueda conseguir mejores
resultados a medida que pasa el tiempo ya que son muchos los factores que se relacionan
directamente con este servicio como puede ser la tecnologia, nuevos métodos de

investigacion, nuevas tendencias, etc.

Para poder entrar en este mercado consideramos multiples estudios que desarrollamos en

esta tesis, como lo es la creacion de una filosofia empresarial en donde formamos la idea

Vil



de nuestra empresa, el nombre y los servicios que prestaremos, ademas realizamos y
analizamos los estudios: Legal, Técnico, de Mercado y Financiero, los cuales nos
brindaran una idea clara de la factibilidad de la empresa. Una vez realizamos estos 5

capitulos podremos tomar una decision para la creacion de la empresa.
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FILOSOFIA EMPRESARIAL

1.1 IDEA

Existe un sin nUmero de empresas pequefias y medianas, las mismas que no manejan
adecuadamente aspectos importantes en las areas marketing e investigacion de
mercados, también existen muchos futuros empresarios que se lanzan a crear
empresas sin saber en realidad si van a funcionar por lo que al crear nuestra empresa
consultora queremos brindar un servicio de calidad que ayude a las pymes
establecidas afiliadas a la Camara de Comercio de Cuenca, ver en que fallan y
eliminar esas fallas aplicando estrategias. Lo que traeria una gran ventaja para cada
una de éstas empresas asi como un plus para resaltar ain mas la capacidad y
crecimiento empresarial de la ciudad de Cuenca. Por lo que la idea de ponernos una
consultora es la de cubrir las ineficiencias en areas de investigacion de mercado y
marketing que poseen las pymes cuencanas a pesar de que estan legalmente
constituidas.

1.2 NOMBRE DE LA EMPRESA'Y LOGO

IMARKETING

LOGO

RO

DOMINAMOS ESTRATEGIAS DE INVESTIGACION Y MARKETING

Elaboracién: Los Autores



1.2.1 Explicacion del logo
Nuestro logo representa:

I= investigacién
Mkt= Marketing
Ya que realizaremos consultoria especializada en estrategias en ambas areas.

Los colores que nos representan son negro y naranja ya que son colores serios para

empresarios.

1.3 SLOGAN
“DOMINAMOS ESTRATEGIAS DE INVESTIGACION Y MARKETING”

1.4 MISION
Brindar a nuestros clientes un excelente servicio de consultoria garantizando éptimos
resultados que le permitan conjugar estrategias con el mejoramiento continuo para

incrementar su rendimiento.

1.5 VISION

Ser una empresa lider que brinde consultorias de calidad mediante una gestion de alta

efectividad, obteniendo un reconocimiento local y nacional en el mediano plazo.

1.6 OBJETIVOS

1.6.1 General

Servir como plataforma técnica, financiera y profesional a las diferentes empresas
existentes en el mercado, desarrollando procesos de gestion, planificacion y
administracion de programas y proyectos de indole mercantil, economica e

institucional.



1.6.2 Especificos

* Desarrollar procesos de “Planificacion Estratégica”

» Potencializar las capacidades ejecutivas, humanas, financieras de las
empresas, a través de la formulacion de programas y proyectos que les
permita el fortalecimiento de sus capacidades

« Consolidar las capacidades profesionales y técnicas de las diferentes

empresas.
1.7 VALORES

Estos son los valores que nos permitiran cumplir con nuestra mision y vision en el

tiempo:

» Otorgar valor al cliente.

» Obtener y Transmitir conocimiento de una forma sincera y util.
+ Dotar al cliente con la capacidad de obtener resultados.
 Intervenciones orientadas a obtener resultados.

« Cercania y empatia con el cliente.

» Valorar a todos los clientes.

« Ser competitivos en el mercado.

» Diferenciarnos positivamente.

» Valorar a nuestro personal.

« Perfeccionar nuestro sector a base de actuaciones bien realizadas.

1.8 ESTRATEGIA GENERICA DEL NEGOCIO
Nos basamos en enfocarnos en los problemas de las empresas que estén constituidas
para que lleven un buen manejo de marketing y de investigacion de mercados

diferenciandonos por manejar nuestras consultorias de una manera estratégica.

Usaremos estrategias de marca, precio, crecimiento, posicionamiento, producto,
servicio, alianzas, entre otras que le entreguen un valor agregado a las empresas que

confien en nosotros.



1.9 ANALISIS FODA

Elaboracién: Los Autores

1.9.1 Fortalezas:

e Contar con personal profesional capacitado en las diferentes &reas de
desempefio de la empresa.

e Tener responsabilidad social.

e Trabajar en equipo.

e Tener capacidad de liderazgo.

e Ser estratégicos.

e Ser constantes con los buenos resultados.

e Ser eficaces.

e Tener capacidad de respuesta rapida ante los problemas de las diferentes

empresas.
1.9.2 Debilidades:

e Estamos iniciando labores y aiin no somos reconocidos.

e Nuestra empresa no tiene presencia ni reputacion en el mercado.
1.9.3 Oportunidades:

e Necesidad de las empresas en cubrir las ineficiencias de puntos importantes
como la de investigacion de mercados y marketing.

o Contar con Ingenieros titulados con estudios de especializacion.

e Ingenieros y bachilleres capacitados para realizar las investigaciones que

necesitan nuestros clientes.



e Actualizacién constante a nuevos métodos de investigacion y nuevas
estrategias de marketing y de diversos temas para crecimiento de empresas.

e Estudios de especializacion en el extranjero.

e Competitividad.

e Desarrollo de un sistema de trabajo.

e Nuestro sector de negocios estd en expansion, con muchas oportunidades

futuras de éxito.
1.9.4 Amenazas:

e Competidores nacionales con gran cobertura.
e Cambio de politicas dentro de las empresas.
e Incremento de areas para el mejoramiento de los temas que manejamos

dentro de las mismas empresas.
1.10 SERVICIOS QUE SE OFRECEN
Nuestra empresa ofrece consultorias para las areas de:

e Investigacion de Mercado.

e Marketing.
Dentro de estas areas ofrecemos:
1.10.1 Investigacion de mercado

La investigacion de mercados abarca desde la encuesta y el estudio detallado del
mismo hasta la elaboracion de estadisticas para poder analizar las tendencias en el
consumo, y poder prever asi la cantidad de productos y la localizacion de los

mercados mas rentables para un determinado tipo de bien o servicio.

En cuanto a lo que hace referencia una investigacion de mercado los métodos que

utilizaremos segun el estudio lo demande seran los siguientes:

e Encuestas

e Entrevistas



e Grupos focales

e Observaciones
Una investigacion de mercado se puede realizar para:

= Lanzar un nuevo producto / servicio

= Medir competitividad en el mercado

= Aceptabilidad de la marca- productos- servicios
= Emprender una nueva empresa.

= Cambio de ubicacion o apertura de sucursales.
1.10.2 Planes de marketing

Toda empresa necesita disefiar un plan estratégico para el logro de sus objetivos y
metas planteadas, estos planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo, segun la
amplitud y magnitud de la empresa, por ello nuestra consultora ofrece este servicio

con el fin de disminuir el riesgo y garantizar el cumplimiento de sus expectativas.

También es importante sefialar que la empresa debe precisar con exactitud y cuidado
la misién que va a regir a la empresa, la mision es fundamental, ya que esta
representa las funciones operativas que va a ejecutar en el mercado y va a suministrar
a los consumidores, pues para nosotros va a ser sumamente importante tener
conocimiento de las mismas para saber implementar adecuadamente estrategias o

realizar una investigacion efectiva.
1.10.3 Estrategias de marketing

Es probable que uno de los factores mas determinantes del éxito que pueda tener una
empresa sea la imagen que da de si misma al pablico. Las actividades de marketing,
al estar dirigidas al consumidor, deben preservar y fomentar la buena imagen de la

empresa y su marca publicitaria.

En cuanto a la implementacion de estrategias nuestra empresa brindara consultorias
para la implementacion de efectivas estrategias de marketing, puesto que al mercado
que nos estamos dirigiendo son pequefias y medianas empresas que necesitan de

estrategias para permanecer y crecer en el mercado.

-7-



La implementacion adecuada de estrategias de marketing en una organizacion puede
ayudar a varios aspectos dependiendo al objetivo que deseen llegar como puede ser:

= [ncrementar ventas.

= Posicionar marca.

» Fidelizar clientes.

= [ncrementar clientes.

= Crecimiento.

= Mayor competitividad en el mercado.
= Estrategias de comercializacion.

= [nternacionalizacion.

= Producto.

= Servicio alianzas.

1.11 BENEFICIOS DE LOS SERVICIOS

Los beneficios de nuestros servicios se obtendran cumpliendo los objetivos que nos

planteamos para las dos areas a las que nos especializamos.

1.11.1 INVESTIGACION DE MERCADO

1.11.1.1 Objetivo General:

Obtener informacion cuantitativa y cualitativa del mercado y la competencia que nos
permita desarrollar estrategias para tomar decisiones acertadamente, disminuyendo

los riesgos de las empresas que nos contraten.

1.11.1.2 Objetivos Especificos:

e Ayudar al desarrollo de los negocios, para que cubran las necesidades del
mercado, en un tiempo oportuno.

e Determinar el nivel econdmico de éxito o fracaso que puedan tener las
empresas al momento de entrar a un nuevo mercado o al introducir un nuevo
producto o servicio para saber con mayor certeza las acciones que se deben

emplear.



e Satisfacer las necesidades de los clientes, y que el producto o servicio que
ofrezcan las empresas cumplan con los requerimientos y deseos exigidos

cuando sean utilizados.

1.11.2 MARKETING

1.11.2.1 Objetivo General:

Realizar investigaciones sobre el proceso més efectivo de planeacion, ejecucion y
conceptualizacién del precio, promocion vy distribucion de los productos o servicios

que ofrecen las empresas.
1.11.2.2 Objetivos Especificos:

e Crear una imagen y satisfacer las necesidades de los consumidores
e Posicionar de mejor manera a las empresas de Cuenca.

e Identificar y controlar a los competidores.

e Conocer el perfil de los clientes.

e Tener una marca posicionada.

e Crear estrategias para la empresa.

e Segmentar los mercados.

e Crear valor del servicio o producto en los clientes.
Algunos beneficios principales que se quieren dar son:

e Salvar a empresas de situaciones econémicas complicadas y conseguir su
reflotamiento.

e Tambien abre nuevos mercados nacionales e internacionales.

¢ Racionaliza los equipos humanos

e Propone el lanzamiento de nuevos productos o la eliminacién de algunos
obsoletos.

e Valora empresas.

e Ayuda en contratos joint-venture.

e Opera en todas las areas de la empresa

e En definitiva maximiza el beneficio.



1.12 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

GERENTE GENERAL

SECRETARIA GENERAL

! ]
AREA ADMINISTRATIVA Y ,
FINANCIERA AREA OPERATIVA
1
I 1 |
EFE COMERCIALY DE| JEFE DE RECUSOS JEFE DE
JAAAIHLYA O3S MARKETING HUMANOS CONSULTORIA
L COORDINADOR DE
CONTADOR PROYECTOS
1
I 1
TRABAJO DE EJECUTIVOS DE
CAMPO PROYECTOS
Ml INVESTIGACION DE
MERCADO
=1 TABULACION
Bl ANALISISE
INTERPRETACION

Elaboracion: Los Autores
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1.12.1 ANALISIS DE CARGOS:

1.12.1.1 GERENTE GENERAL

Funciones:

Planificar los objetivos generales y especificos de la empresa a corto y largo
plazo.

Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las
funciones y los cargos.

Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un lider dentro de ésta.
Controlar las actividades planificadas comparandolas con lo realizado y
detectar las desviaciones o diferencias.

Coordinar con la Secretaria las reuniones, aumentar el nimero y calidad de
clientes, realizar las compras de materiales, resolver sobre las reparaciones o
desperfectos en la empresa.

Decidir respecto de contratar, seleccionar, capacitar y ubicar el personal
adecuado para cada cargo.

Analizar los problemas de la empresa en el aspecto financiero,
administrativo, personal, contable entre otros.

Realizar calculos matematicos, algebraicos y financieros.

Deducir o concluir los andlisis efectuados anteriormente.

Perfil de Competencias:

Instruccion formal:

Idioma: Espariol — Ingleés.
Estudios superiores: Tercer Nivel, de preferencia maestria en administracion
de empresas.

Titulos: Ingeniero Comercial, Ingeniero en Administracion de Empresas.
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Experiencia:

e 3 afios de experiencia como minimo en cargos similares.

Instruccion complementaria

e Estudios: computacion, administracion, finanzas, contabilidad.

1.12.1.2 SECRETARIA GENERAL

Funciones:

e Atencion y servicio al cliente.

e Tomar notas o apuntes de las indicaciones que le entregue sus superiores.

e Redactar cartas, certificados y otros documentos de las diferentes areas de la
empresa.

e Recibir la documentacion que llega a la empresa a excepcién de la destinada
a gerencia.

e Atender a ejecutivos externos.

e Archivar en bodega los documentos mas importantes de cada area.

Perfil de Competencias:

Instruccién formal:

e Idioma: Espafiol - Inglés
e Estudios superiores: Tercer Nivel

e Titulos: Secretariado Ejecutivo Bilinglie o Secretariado Gerencial.

Experiencia:

e 1 afio de experiencia como minimo en cargos similares, pudiendo después

realizar cursos de perfeccionamiento.

Instruccion complementaria:

e Estudios: Computacion, Administracion, Relaciones personales.

-12 -



1.12.1.3 JEFE COMERCIAL Y DE MARKETING
Funciones:

e Realizar convenios dependiendo los requerimientos de la empresa.

e Elaborar y dar apoyo técnico a todas las instancias de la institucion en
proyectos basados en las necesidades y las politicas institucionales, a fin de
conseguir financiamiento externo adicional al correspondiente por ley.

e Generar y administrar las tecnologias necesarias para la modernizacion y
sistematizacion del funcionamiento de la empresa.

e Coordinar y supervisar el estudio, disefio, desarrollo, ejecucion,
mantenimiento, seguridad y documentacion de los documentos de la empresa.

e Crear un banco de proyectos institucionales que solucionen necesidades, que
no pueden lograrse por la via regular.

e Brindar asesoria a nuestros clientes sobre problemas estructurales,
administrativos que pudieren tener.

e Realizar los demas actos y funciones que el Gerente General le encomiende.

e Armar estrategias para obtener rentabilidad y sostenibilidad en el tiempo.

e Coordinacién general con las autoridades empresariales para la generacién de
proyectos.

e Trabajo en equipo junto al jefe financiero y gerente general para toma de
decisiones.

e Velar por una imagen institucional tranparente y Unica.

e Manejo de promocidon y publicidad para la empresa
Perfil de Competencias:
Instruccion formal:

e Titulo profesional en Ing. Comercial o carreras a fines.
Experiencia:

e 3 afos en el desempefio de cargos de direccion superior en el area.
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Instruccion complementaria:

e Cursos especializados planeacion financiera, administracion y/o marketing.
1.12.1.4 JEFE FINANCIERO
Funciones:

e Efectla el andlisis y la planeacion financiera.

e Toma decisiones de inversion.

e Toma decisiones de financiamiento.

e Transforma la informacién financiera a una forma util para supervisar la
condicion financiera de la empresa.

e Administra la politica de crédito de la empresa, por medio de los informes
que se le presenten.

e Responsable de la administracién de cartera de inversion.

e Maneja evaluaciones de rendimiento financiero.

e Elabora propuestas financieras para determinar incrementos o decrementos en

produccion.
Perfil de Competencias:
Instruccién formal:
e Titulo profesional en Finanzas o carreras afines.
Experiencia:
e 3 afos en cargos similares.
Instruccion complementaria:

e Estudios: Computacion, Contabilidad.
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1.12.1.5 CONTADOR
Funciones:

e Desarrollar la contabilidad de la empresa segun el sistema contable.

e Presentar balances mensuales.

e Realizar las transacciones oportunas de tal forma que haya una fluidez en las
cuentas bancarias.

e Realizar los pagos mensuales y beneficios de ndmina de la empresa.

e Estudiar los valores que constituyen capital o que intervendran en las
operaciones diarias.

e Fijar el sistema adecuado para calcular los precios de costos, reposicion y
venta, segun corresponda.

e Pago de impuestos y tributos.

e Presentar informacién oportunamente cuando el Gerente General o el
Administrador lo solicite.

e Realizar conciliaciones bancarias.

e Establecer calendarios de pagos tanto a proveedores y empleados.

e Recibir y revisar facturas, 6rdenes de pago, 6rdenes de compra, ingresos y

egresos de la organizacion.
Perfil de Competencias:
Instruccion formal:

e Contador Publico Autorizado.
e Alto conocimiento de la Ley Tributaria Laboral, Seguro Social; Ley

Societaria, Ley de Compaiiias.
Experiencia:

e 2 afios cargos similares.
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Habilidades y destrezas:

e Carécter muy discreto y exigente lealtad acentuada en asuntos confidenciales.
e Destreza para la utilizacion de equipo informatico.

¢ Manejo de documentos confidenciales de alta prioridad para la empresa.
1.12.1.6 JEFE DE RECURSOS HUMANOS

Funciones:

e Controlar las politicas a seguir organizativamente con respecto a los Recursos
Humanos de la organizacion.

e Incorporar y ambientar a nuevos empleados.

e Responsable de planificar, organizar y verificar eficiencia en los subsistemas
de RR.HH. de la empresa.

e Proyectar y coordinar programas de capacitacion y entrenamiento para los
empleados.

e Mantener un clima laboral adecuado, velando por el bienestar de las
relaciones empleado - empresa.

e Interceder por la buena marcha en contratos laborales entre empleados y
empresa.

o Dirigir el sistema de carrera administrativa en la organizacion.
Perfil de Competencias:
Instruccion formal:

e Titulo en Psicologia del Trabajo o Administracion de Empresas con MBA

en RRHH. Amplio conocimiento de leyes laborales.
Experiencia:

e 2 afios en areas similares.
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Habilidades y destrezas:

e Alta capacidad de relacionarse con los diversos niveles de RR.HH. de la
empresa; Don de mando y liderazgo participativo; Fluidez verbal;

Adaptabilidad a distintas situaciones laborales; Alto grado de.
1.12.1.7 JEFE DE CONSULTORIA
Funciones:

e Formacion de grupos interdisciplinarios para la elaboracion de proyectos, en
areas especificas de acuerdo a la naturaleza de cada proyecto.

e Autoriza los proyectos para la realizacion de consultoria.

e Asigna la consultoria aprobada a los ejecutivos de proyectos

e Busca clientes.

e Trabajar conscientemente en la formacién y desarrollo de los trabajadores y
directivos a fin de crear una capacidad propia y permanente de cambio y
asegurarse la irreversibilidad de los cambios.

e Demostrar que las ideas y soluciones son del equipo y no propias, pero
reconocer su coparticipacion y responsabilidad, comunicar en todo momento
animo y trasmitir un espiritu de vencedores.

e Fortalecer la capacidad de las empresas para identificar, analizar y resolver
problemas.

e Estar en constante capacitacion en elaboracion de proyectos.
Perfil de Competencias:
Instruccion formal:

e Titulo en Ing. Comercial o carreras afines.
Experiencia:

e 1 afo en cargos similares.
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Instruccion complementaria:

e Estudios: Computacion, Marketing.

Habilidades y destrezas:

e Alta capacidad de liderazgo

1.12.1.8 COORDINADOR DE PROYECTOS

Funciones:

e Elaborar y dar apoyo técnico a las empresas.

e Planificar y desarrollar proyectos de mejoras dependiendo las necesidades de
las empresas.

e Investigar las ineficiencias de las empresas cuencanas.

e Realizar intermediacion con empresarios.

e Controlar a los ejecutivos de proyectos y a los trabajadores de campo.

e Ayudar a las empresas a identificar los obstaculos que impiden el logro de las
metas propuestas.

e Estar en constante capacitacion en elaboracion de proyectos.

e Dar seguimiento a las acciones concretadas y comprometidas por el equipo

para efectuar los cambios; colaborar apoyar, nunca supervisar

Perfil de Competencias:

Instruccion formal:

e Titulo en Ing. Comercial o carreras afines.

Experiencia:

e 1 afio de experiencia en cargos similares.

Instruccion complementaria:

e Estudios: Computacion, Administracion de Empresas y Proyectos.
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1.12.1.9 INVESTIGACION DE MERCADO
Funciones:

e Determinar la muestra poblacional y los lugares de investigacion
e Coordinar en los lugares que se va a realizar la investigacion

e Realizar encuestas.

e Realizar entrevistas.

e Ser moderadores.

e Ser observadores.

1.12.1.10 TABULACION
Funciones:

e Tabular las encuestas en SPSS.

e Transcribir las respuestas de las entrevistas, grupos focales y observaciones.

1.12.1.11 ANALISIS E INTERPRETACION
Funciones:

e Analizar la informacion otorgada por los investigadores de mercado y los
tabuladores.

e Realizar informes para cada uno de los proyectos de consultoria.
Perfil de Competencias:
Instruccion formal:

e Titulo Ing. Comercial o carreras afines.
Experiencia:

e 6 meses.
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Instruccion complementaria:

e Estudios: Computacion, Relaciones Publicas, Investigacion de Mercado y
manejo de SPSS.

1.12.1.11 EJECUTIVOS DE PROYECTOS
Funciones:

e Recibir proyectos por parte del Jefe de Consultoria y manejarlos hasta dar el
resultado final.

e Recibir los informes de los analistas de informacion y disefiar las estrategias
necesarias para cubrir las necesidades de cada proyecto.

e Realizar planes de marketing, planes de negocios y aplicacion de estrategias.

e Estar en contante capacitacion en marketing.

e Favorecer la solucion de problemas en equipo mediante el analisis de sus
causas Y la generacion de alternativas de solucion.

e Promover e intervenir en los cambios que resultan necesarios, segun indique
el andlisis de los problemas.

e Revisar los conceptos y valores que estan en juego durante la implantacién de
cambios.

e Proponer los instrumentos que faciliten la realizacion de las acciones de
cambio.

e Dar seguimiento al trabajo de campo y para la obtencion oportuna de los
informes para dar los resultados con prontitud.

e Buscar la solucién de los problemas paso a paso sin violar etapas.
Perfil de Competencias:
Instruccion formal:

¢ Ingeniero Comercial o Ingeniero en Marketing.
Experiencia:

e 1 afo en areas similares.
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Habilidades y destrezas:

e Realizacién de proyectos y estrategias.
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ESTRUCTURA LEGAL

2.1 CONSTITUCION LEGAL
Para llevar a cabo la constitucion legal de la empresa hemos decido contratar los

servicios de un abogado.
Proporcionamos al abogado 3 opciones del nombre de la empresa:

e Consult & Win.
e iMarketing (iMKT).

e Consultora Infinity.

Quedandonos con el segundo nombre especificado como nuestra marca y hacemos la
reserva del mismo en la Secretaria General de la Superintendencia de Compafiias y

obtenemos el respectivo certificado.

Con el certificado original de la reserva del nombre emitido por la Superintendencia
de Compaiiias, la copia de la cédula de identidad de los accionistas y carta del
representante legal dirigida al banco solicitando la apertura de la cuenta e indicando
el monto de la aportacion creamos la cuenta de integracion de capitales de la

compafiia en el Banco del Pichincha y obtenemos el respectivo certificado.

Luego, con una copia de la cédula de identidad y del certificado de votacion del
ultimo proceso electoral de los socios de la compafiia, la minuta elaborada por el
abogado auspiciante, el certificado original de la apertura de cuenta de integracion de
capitales en el banco y el certificado original de la reserva del nombre emitido por la
secretaria general de la Superintendencia de Compariias procedemos a realizar las

escrituras de la compafiia en una de las notarias del canton Cuenca.

Si no se han emitido observaciones, mediante resolucion dispone lo siguiente:
“Aprobar la constitucion y que un extracto dado por la Superintendencia de
Compaiiias se la publique en un diario del domicilio de la compafiia. Que el notario
que realizd los testimonios de la escrituras de la constitucion tome nota al margen.
Que el registrador mercantil inscriba la escritura y la resolucion dada por la
Superintendencia de Compafiias. Que la compafiia proceda a afiliarse a una de las
camaras de produccion. Que la compafiia proceda a obtener el registro Gnico de
contribuyente (RUC)”.
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Se publica el extracto de la escritura de constitucion en el periddico de mayor
circulaciéon: Se publica en el Mercurio el extracto de la escritura de la nueva

Compafia.

La Superintendencia de Compariias aprueba mediante resolucion la sociedad: La

Superintendencia de Compaiiias nos aprueba iMKT.

Margina en la notaria la escritura y la resolucion; y se inscribe en el registro
mercantil: La escritura “iMKT” Cia. Ltda. y la Resolucidn se inscribio en el Registro

Mercantil.

Por lo tanto para finalizar la constitucion de nuestra compafiia y cumplido con todos
los requisitos exigidos por la Superintendencia de Compafiias, se entrega la
publicacion general del extracto, copia de la escritura pablica inscrita en el Registro
Mercantil, copia de los nombramientos inscritos, copia de afiliacion a una de las

camaras de produccion y copia del RUC.

2.1.1 APORTACION DE LOS SOCIOS

APORTACION
SOCIOS DINERO
Socio 1 $ 10.000,00
Socio 2 $7.176,07
Socio 3 $7.176,07
TOTAL $32.176,84

Elaboracién: Los Autores

2.1.2 PORCENTAJE PARA UTILIDADES
Por ser una empresa con animo de lucro las utilidades seran repartidas por

porcentajes de acuerdo a la inversion de cada socio.

APORTACION
SOCIOS DINERO
Socio 1 31%
Socio 2 22%
Socio 3 22%
TOTAL $32.176,84

Elaboracién: Los Autores
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2.1.3 REGISTRO DEL NOMBRE COMERCIAL
Una vez realizada la constitucion legal de la empresa procederemos a registrar el
nombre comercial en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) y en el

SRI. Para lo cual esta vez contrataremos los servicios del mismo abogado.

Realizamos la busqueda del nombre previo a la solicitud del registro de la que sera
nuestro nombre comercial. Por medio de esta basqueda nos podemos dar cuenta que
nuestro nombre no ha sido previamente registrado y con este resultado favorable para
nosotros podemos solicitar el registro respectivo. Presentamos los documentos que
requiere el estudio juridico para realizar este y luego emitida la resolucién favorable
de registro del nombre comercial por parte del IEPI y del SRI solicitamos la

respectiva emision del titulo.

2.1.4 REGISTRO DEL SIGNO DISTINTIVO
Es el que por si s6lo distingue nuestros servicios, respecto de otros ya existentes, y

los requisitos que necesitamos para cumplir con esta disposicion son:

1. Formulario impreso a maquina de escribir o computadora, de lado y lado,

documento que lo podrd adquirir en la pagina web www.iepi.gov.ec, o

directamente en las oficinas. Se requieren dos ejemplares para su
presentacion.

2. Denominacion del signo (casilla No. 3 del formulario).

3. Naturaleza del Signo (denominativo, figurativo, mixto, sonoro, olfativo,
tactil) (casilla No. 4 del formulario).

4. Tipo de signo (marca de producto, marca de servicio, nombre comercial,
lema comercial, Indicacion Geografica/Denominacion de Origen, apariencia
distintiva, marca colectiva, marca de certificacion, rétulo o ensefia comercial)
(casilla No. 5 del formulario).

5. Nombre, domicilio, nacionalidad del solicitante. (casilla No. 6 del
formulario).

6. Nacionalidad del signo, es decir, pais donde se produce o presta sus servicios
0 actividades.

7. En caso de firmar el Representante Legal (en caso de personas juridicas) o
Apoderado, enunciar los nombres, apellidos, direccion, teléfonos, entre otros.

(casilla No. 7 del formulario).
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

Si la solicitud es presentada para legitimar el interés en el Ecuador enunciar
los datos pertinentes. (casilla No. 8 del formulario).
Para el caso de marcas figurativas 0 mixtas adherir en la casilla No. 9 del
formulario, la etiqueta correspondiente.
Descripcion clara y completa del signo, es decir, si se trata de un signo
denominativo, enunciar que palabras lo conforman, si es figurativo, describir
las formas, colores, etc. y si es mixto, describir la parte correspondiente a las
letras y las figuras que lo conforman. (casilla No. 10 del formulario).
Enunciacion de los productos, servicios o actividades que protege, de acuerdo
con la Clasificacion de Niza 9na Edicion. (casilla No. 11 del formulario).
Numero de la clasificacién de acuerdo con los productos o servicios que
ampara. (casilla No. 12 del formulario).
Para el caso de solicitarse un Lema Comercial, debe indicarse la marca a la
que acompafia, enunciandose la denominacién, nuimero de solicitud o
registro, la fecha, clase internacional de la marca a la que acomparia el lema.
(casilla No. 13 del formulario).
En caso de solicitarse un signo con prioridad, es decir, dentro de los 6 meses
de haberse solicitado un signo en cualquiera de los paises de la Comunidad
Andina, se deberd enunciar los datos del signo solicitado, la fecha de
presentacion, el namero de tramite y el pais. (casilla No. 14 del formulario).
Toda solicitud de registro debe ser patrocinada por un Abogado,
enunciandose su nombre, casillero IEPI (en Quito, Guayaquil o Cuenca) o
Judicial (solo en Quito), para el caso de abogados de otras provincias que no
sean Pichincha o Guayas, podran sefialar una direccion domiciliaria para
efecto de notificaciones. (casilla No. 15 del formulario).
Como documentos anexos, deberadn incorporar: (casilla No. 16 del
formulario).
a) Comprobante original del pago de tasa (USD$54,00). EI comprobante
deberéa constar a nombre del solicitante o el Abogado Patrocinador.
b) Para el caso de marcas figurativas 0 mixtas, 6 etiquetas en papel adhesivo
de 5X5 cm.
c) Copia de la cédula de ciudadania, para el caso de que el solicitante sea
persona natural.

d) Copia de la primera solicitud, en caso de reivindicar prioridad.
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e) Poder, en caso de no firmar directamente el solicitante o su Representante
Legal.

f) Nombramiento del Representante Legal

g) Para el caso de marcas de certificacion y colectivas, el reglamento de uso
de la marca, lista de integrantes, copia de los estatutos del solicitante.

h) Para el caso de denominaciones de origen, designacion de la zona
geografica, documento que justifique el legitimo interés, resefia de
calidades, reputacion y caracteristicas de los productos.

17. Firma del Solicitante (casilla No. 17 del formulario)
18. Firma del Abogado Patrocinador, nimero de matricula (casilla No. 18 del

formulario)

Fuente: Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual.30/06/2012. Requisitos para el Registro de un Signo
Distintivo [Consulta online]. Direccion: http://www.iepi.gob.ec/module-contenido-viewpub-tid-8-pid-10.html

2.2 PERMISOS

2.2.1 ASPECTOS TRIBUTARIOS

Los aspectos tributarios considerados para la ejecucion de este proyecto son la
obtencion del Registro Unico de Contribuyente (RUC), el Permiso de
Funcionamiento del Benemérito Cuerpo de Bomberos de la ciudad de Cuenca y el
Permiso de Funcionamiento de la Municipalidad de Cuenca. Estos pasos seran

realizados por nuestro representante legal.

2.2.2 RUC
El primer paso que se debe realizar es obtener el RUC para personas juridicas. Este

documento se lo obtiene en las oficinas del Servicio de Rentas Internas (SRI).

Los documentos que necesitamos para obtener el mencionado documento son los
siguientes: Original y copia, o copia certificada, de la escritura publica de
constitucion o domiciliacion inscrita en el registro mercantil; original y una copia, 0
copia certificada, del nombramiento del representante legal inscrito en el registro
mercantil; una copia a color de la cédula de identidad y del certificado de votacion
del dltimo proceso electoral del representante legal de la empresa; y, original y una
copia de una planilla de servicio eléctrico, consumo telefénico o consumo de agua de

los Ultimos tres meses anteriores a la fecha de realizar este tramite.

-27 -


http://www.iepi.gob.ec/module-contenido-viewpub-tid-8-pid-10.html

Una vez obtenido el RUC estamos obligados a realizar la declaracion anual de
impuesto a la renta, la declaracion mensual de impuesto al valor agregado (IVA) y a

Ilevar la contabilidad de la compaiiia.
Quedando como RUC el nimero 0104575337.

2.2.3 PERMISO DE FUNCIONAMIENTO DE LOS BOMBERQOS

Para esto es necesario solicitar previamente una inspeccion en la que se debe cumplir
con la adquisicion de los extintores de incendios que seran instalados por los
miembros de la institucion segun las dimensiones y la distribucion fisica de las

instalaciones de la oficina.

Los documentos necesarios para obtener el permiso son los siguientes: Original y
una copia del RUC actualizado, una copia de la escritura de constitucion de la
empresa, una copia del nombramiento del representante legal de la compafiia, una
copia a color de la cédula de identidad y una copia del certificado de votacion del
representante legal de la empresa y la factura original de la compra de los extintores
de incendios, los cuales deben ser recargados anualmente y cuya factura es

indispensable para obtener la renovacion de este permiso

2.2.4 PERMISO MUNICIPAL DE FUNCIONAMIENTO
Obtenemos el permiso de funcionamiento del establecimiento. Este permiso debe ser

renovado anualmente.

Los documentos necesarios para obtener el mencionado documento son los
siguientes: Formulario y tasa de habilitacion, RUC actualizado, copia de la escritura
de constitucion de la empresa, copia del nombramiento del representante legal de la
compafiia, copia a color de la cédula de identidad del representante legal de la
empresa, original y copia del permiso de los bomberos, croquis del lugar. En caso de
ser propietario del inmueble donde funcionard la empresa se deben adjuntar los
siguientes documentos: Copia de la patente del predio y permiso de creacion de

establecimientos.
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ESTUDIO TECNICO
Con éste estudio demostramos la viabilidad del proyecto, justificando la seleccién de
la alternativa para abastecer al mercado, la recoleccion y analisis de informacion que

permita determinar la factibilidad y rentabilidad del mismo.

3.1 LOCALIZACION

Dentro de los factores que utilizamos para determinar la localizacion tenemos:

e Disponibilidad de transporte.
e Cercania de diferentes lugares de negociacion (cdmara de industrias y

comercio)

3.1.2 Macro localizacion:
La Empresa estara ubicada en la ciudad de Cuenca, provincia del Azuay, cuyas

caracteristicas son:

Santa Ana de los Rios de Cuenca esta ubicada en un valle interandino de la sierra sur
ecuatoriana, (441km al sur de Quito) a una altitud de 2535m sobre el nivel del mar.
Goza de un clima tipicamente templado, con una temperatura promedio de 17°C. Su
poblacién es de aproximadamente 400.000 habitantes y su superficie es de 15.730

hectareas.

Cuenca esta considerada también como la tercera ciudad del pais, luego de Quito y
Guayaquil, urbes en las que se asientan los poderes politico y econémico. Su
condicion de ciudad mediana, casi franciscana y conventual aun, en comparacién con
estas dos metropolis, es otro de los factores que contribuyen a que cada visitante se
haga la promesa de regresar o, en el mejor de los casos, decida quedarse a residir en

ella.

La division politica del Ecuador hace que cada una de sus 24 provincias esté
conformada por cantones, y estos a su vez por parroquias. Cuenca es, desde esa
perspectiva, la capital de la provincia del Azuay. Como canton se divide en 14
parroquias urbanas y 21 rurales, cada una de las cuales contribuye a incrementar con
creces su esplendor, porque aporta con elementos de una riqueza cultural,
arqueoldgica, historica y natural, y, por todo ello, de innegable e inevitable atraccion

turistica desde los mas diversos intereses.
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3.1.2 Micro localizacion:
Nuestra empresa estara ubicada en la parte central de la ciudad de Cuenca, la

direccidn exacta es Calle Larga y Hermano Miguel, en el edificio La Casa de la

Escalinata.
MAPA SECTORIZADO DE LA CIUDAD DE CUENCA
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Fuente: http://maps.google.com.ec
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MAPA ESPECIFICO DONDE ESTARA UBICADO LA CONSULTORA
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3.2 TAMANO
principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y costos que se

calculen, y por tanto, sobre la estimacién de la rentabilidad que podria generar la
implementacién del servicio en estudio. De igual manera, la decision que se tome
respecto del tamafio determinard el nivel de operacion que posteriormente explicard

La importancia de definir el tamafio que tendra nuestro proyecto se manifiesta

la estimacion de los ingresos por consultoria.
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3.3 DEMANDA

Demanda Estimada Unidades (Promedio)

1 (Mensuales)
Consultoria de Marketing
12 (Anuales)

Consultorfa de Investigacion 2 (Mensuales)

de Mercados 24 (Anuales)

3 (Mensuales)
TOTAL
36 (Anuales)

Elaboracién: Los Autores

Al definir la demanda anual de la consultoria determinamos también la correcta

capacidad instalada con la que debemos contar.

3.4 PLAN DE SERVUCCION
El plan de servicio implica el punto de partida del disefio del servicio que lleva
implicito el analisis de la organizacion que brindard el servicio y el de los clientes

que lo recibiran.

Somos una empresa de Consultoria de pequefias y medias empresas (PYMES) y
realizamos intervenciones de consultoria con todo lo referente al area de marketing e

investigacion mercado dentro del territorio local.

Nuestro trabajo se basa en la consecucion de una serie de pasos, que llevan a la
realizacion del servicio de consultoria. Todo esto se consigue cuando obtenemos las
mejoras necesarias que permiten al cliente estar preparado para obtener resultados de

forma inmediata, pero a la vez, le deja en una situacién de ventaja frente al futuro.

Los pasos de los que le hablamos son los siguientes:
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GRAFICO 3

3.4.1 ANALISIS
Consiste en realizar un informe preparado por un profesional, con amplia experiencia
en la gestion de empresas, que tiene por objetivo analizar los principales procesos de

negocio y la situacion de la empresa para identificar puntos fuertes y puntos débiles.

El analisis se realiza a partir de la informacion extraida de entrevistas personales con
los principales miembros de la organizacion, del analisis de datos de los ultimos

ejercicios y de la revision de los sistemas de gestion actuales.

Se emite un informe final en el que se sintetizan los resultados del anélisis y se

realizan recomendaciones sobre aspectos a mejorar o potenciar.

Solo en caso de que sea necesario se realiza un disefio y valoracion de proyecto de
consultoria, estableciéndose claramente los objetivos, también econdmicos, del

mismo.

3.4.2 PROYECTO
Se designa a un equipo de consultores en funcidn de las caracteristicas del proyecto y

de la empresa.

El equipo de consultores desempefiara el trabajo interactuando directamente con los
diferentes miembros de la organizacidn, segun los objetivos perseguidos, incluyendo

los econémicos, informando de los avances a la direccion de la empresa.

Un proyecto se divide en cuatro fases:
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3.4.2.1 Diagnostico en Profundidad: En la primera fase del proyecto se realiza una
planificacion concreta para alcanzar los objetivos, sirviendo de compromiso mutuo

que se ira revisando periédicamente.

Durante las primeras semanas del proyecto, las mejorias potenciales seran analizadas
mas a fondo entre los supervisores y la gerencia. Durante esta fase, nos aseguramos
de que la gente reconozca que el cambio es necesario para mantener la ventaja

competitiva.

3.4.1.2 Desarrollo de las mejoras: Durante esta fase desarrollamos las soluciones
para los problemas identificados (los nuevos estandares, los nuevos flujos de
comunicacion, las relaciones mejoradas del cliente-proveedor, puesta en préactica de

las mejores practicas, etc.). Ademas, se concretan los objetivos y las prioridades.

3.4.1.3 Puesta en Marcha: Durante esta fase, los procesos mejorados del trabajo y
los resultados financieros se ponen en ejecucion. Se preparan a los supervisores, a la
gerencia y a ejecutivos en el logro de las mejoras segun lo establecido durante el

analisis.

3.4.1.4 Seguimiento y Mantenimiento: Durante esta fase, los resultados son
consolidados, asegurandonos de que el personal interno de la organizacién de nuestro
cliente puede mejorar continuamente la eficacia después de que se acabe el proyecto.
Transferimos completamente nuestros conocimientos técnicos y nos aseguramos de

que el sistema de gestion puesto en marcha guarde integralmente los datos.
3.4.1.5 Asistencia Técnica

Nuestra empresa presta soporte a las empresas en el seguimiento y garantia de la

buena implantacion de los sistemas y procesos obtenidos.

Durante esta fase normalmente se efectda una revision y optimizacion de procesos de
empresa en funcién de la experiencia obtenida y de las necesidades especificas. Y se
basan en obtener con el proceso una empresa diferente, en la que se conserven las
fortalezas y se diluyan las debilidades, siempre considerando la armonia y

permanencia de la empresa cliente, su mision y sus valores propios.
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3.5 PROCESO DE ATENCION EN LA PRESTACION DEL SERVICIO

Como nuestra empresa se dedica a la prestacion de servicios de consultoria en el area
de marketing e investigacion de mercado, a continuacion se presenta el desarrollo de
las diferentes etapas o pasos a seguir para cumplir con el servicio mencionado

anteriormente.
3.5.1 El proceso de Servuccion parte desde:

e Llegada del cliente a las instalaciones de la empresa.

e Ingreso del cliente al interior de la empresa

e Recibimiento del cliente por parte de la secretaria.

e Escuchar necesidades del cliente.

e Brindar informacion al cliente sobre las diferentes prestaciones que ofrece la
empresa.

e Recepcion de inquietudes por parte del cliente

e Secretaria indica numero de despacho al que debe dirigirse el cliente para
recibir la respectiva consultoria

e Cliente se dirige al despacho mencionado siguiendo la sefalética

correspondiente.
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3.6 FLUJOGRAMA

Llegada del cliente a las
instalaciones de la
empresa
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Ingreso del cliente al
interior de la empresa
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siguiendo la sefial ética
correspondiente
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3.7 EQUIPAMIENTO
Para la prestacion de nuestros servicios contamos con muebles de oficina y

tecnologia de primera.

e Muebles de oficina.
e Equipo de computo.
e Utiles de oficina.

e Software

Se debe tomar en cuenta que por el momento la empresa va arrendar cuatro oficinas,
por lo que el equipamiento va ajustarse a las oficinas, las mismas que se identificaran

con la valla publicitaria y los colores de nuestra empresa.

3.7.1 PLANOS
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GRAFICO 5

Elaboracién: Los Autores
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3.8 COSTO DE LA CONSULTORIA
3.8.1 Indicadores para la fijacion de precio

Para la fijacion de precio de nuestros servicios nos vamos a fundamentar en tres

aspectos gue son:
e Costos

Hacen referencia a todos los costos que implica cada estudio como las personas que
participaran en una investigacion mercado, implementos a utilizar, etc., es decir todo

lo necesario para dar cumplimiento optimo a la consultoria.

De este modo se llegaria a determinar un precio en base al costo por cada

consultoria, desarrollo de plan o investigacion.
e Mercado

De acuerdo a este aspecto nuestro precio se fijara en base al mercado, evaluando un
precio promedio en el que se encuentre la realizacion de una consultoria, por lo que
los precios de nuestra competencia serdn un parametro de gran ayuda, asi también
tendremos a consideracion el precio que estarian dispuestas a pagar las empresas por
contar con nuestro servicio. Considerado de mucha importancia ya que mediante

esta evaluacion podremos ofrecer precios costeables.
e Valor

Aqui se analiza cual es el verdadero valor que ofrecemos en cada consultoria,
mediante esto podemos llegar a determinar que, si el valor es algo el precio seria
mayor Yy si es el valor es bajo el precio también lo serd, es decir, ya no existiria
justificacion para realizar un incremento en el precio y que el mismo sea superior al

que establezca el mercado.

La naturaleza del servicio que vamos a ofrecer da un indicio del gran valor que
tendra el mismo, es importante destacar que el equipo de trabajo que este en nuestra
empresa juega un papel primordial ya que sobre cada uno de ellos estara la
responsabilidad de cubrir las expectativas de gran valor que nos proyectamos, los

consultores son en verdad quienes daran el valor a cada servicio.
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3.8.2 El valor de la utilidad

El valor de la utilidad sera el 35% sobre cada consultoria que se realice ya sea esta
investigacion de mercado, estrategias de marketing, plan de marketing, etc., teniendo
en cuenta que esta utilidad tendra la capacidad de modificarse, segun el valor que se
le da a la consultoria respectiva, puesto que no todas necesitaran el mismo nivel de
complejidad generando una mayor oportunidad de incrementar nuestra utilidad y asi
lograr mayor ganancia por consultoria de investigacion, creacion de planes,

incorporaciones de estrategias de marketing.
3.8.3 Variacion en los precios

El precio de una consultoria en Investigacién de mercado dependera de la dimension,
profundidad que requiera la misma, con relacién a las consultorias que se realicen en
marketing como estrategias de marketing dependera de la complejidad de la misma

tomando en cuenta que prevalece el valor intelectual de los consultores.
En caso de realizar encuestas se debera considerar los siguientes aspectos:

- Segun el perfil de las personas que requiera la investigacion se establecera el

precio por encuesta.

- Segun el nimero de tabulaciones que se realicen en el dia se pagara a las
personas que desde luego debera ser calificado para manejo de programas de

tabulacién y estadisticas segun lo requiera la investigacion.
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Gastos Detalle Mensual Anual
material para investigacion 75,50 906
Mantenimiento de equipos de 50 600
comp.
Sueldos Salarios 7.800,00 93600
Servicios Basicos 290 3480
Total Gastos 8.215,50 98586
Servicios a ofrecer 3 36
(consultorias)
Utilidad 35%
2738,50
958,48

GRAFICO 6 3696,98

Elaboracién: Los Autores

3.9 MARKETING

IMPORTANCIA DEL MARKETING ESTRATEGICO EN iMKT

~

- -

3.9.1 CRECIMIENTO
Nuestra empresa para obtener un crecimiento constante dentro de su Sector de
Servicios ha planteado etapas las mismas que le permitiran tener un control dentro de

Su segmento.
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3.9.1.1 La imaginacion
Dentro de este punto definiremos el plan de negocios y la estrategia de
comunicaciones, etc., que utilizaremos para tener un crecimiento sostenible y que

nos permita diferenciarnos de la competencia dentro de nuestro mercado objetivo

3.9.1.2 El comienzo
En este punto desarrollaremos y analizaremos como ganar presencia en el mercado
para ser los lideres dentro de nuestro segmento ademas identificaremos necesidades,

captar clientes y proveedores, reclutar personal.

3.9.1.3 La etapa avanzada
Nuestra empresa se planteard operaciones a largo plazo las mismas que nos
permitiran crecer en diferentes mercados y conseguir nuevos clientes, a través de

alianzas estratégicas.

3.9.1.4 La madurez
En este punto contaremos con herramientas de control, de sistemas y metodoldgicas
las mismas que nos permitiran identificar debilidades y definir planes para

contingencia

3.9.1.5 La diversificacion

Nuestra empresa incursionard en nuevos mercados para lo cual nos plantearemos
alianzas estratégicas para asi responder rapidamente a cada una de las exigencias de
los nuevos segmentos cuidando cada uno de los procesos estratégicos y las tacticas.
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3.10 4P’S DE “iMKT”

GRAFICO 7

Elaboracion: Los Autores

PRODUCTO

3.10.1 PRODUCTO - SERVICIO

Nuestro producto es el servicio que vamos a ofrecer al poner en marcha el
funcionamiento de la consultora “IMARKETING”. La consultoria se define por ser
un servicio prestado por alguna persona independiente y calificada en cuanto a
realizar la identificacion e investigacion de diferentes problemas relacionados con
procedimientos y métodos en cuanto a estrategias de marketing e investigaciéon de
mercado, siempre refiriéndonos a las pequefios y medianas empresas y negocios.

La consultoria de marketing esta basada en ensefiar al empresario, la mejor manera

de llevar a cabo un plan de mercadeo que resulte efectivo para la empresa.

La consultoria es un trabajo bastante complejo ya que esta enteramente basado en el
analisis de hechos concretos, como también en una busqueda de soluciones que
resulten originales pero a su vez factibles. EI empefio que decida dedicarse a la
direccion de la empresa en cuanto a resolver los diferentes problemas y situaciones
que presente la misma son tan importantes como la cooperacion entre el cliente y el
consultor; de esta manera la solucion de los problemas que se ejecuten en base a una

consultaria profesional serd& mucho mas efectiva.
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Es util utilizar un simple modelo de cinco fases principales, que considera
preparativos o iniciacion, diagnostico, planificacion de medidas, aplicacion y
terminacién para cumplir con una consultoria eficiente.

PREPARATIVOS O INICIACION (PREPARACION INICIAL ) '

DIAGNOSTICO

PLANIFICACION DE MEDIDAS(PLAN DE ACCION)

APLICACION (IMPLEMENTACION)

TERMINACION

Elaboracion: Los Autores

3.10.2 PRECIO

3.10.2.1 Desde el Mercado

Nuestra consultora fijard un precio basdndose en sus dos grandes competidores como
lo es Advance que es una Organizacion, dedicada a proveer soluciones a las
Empresas Publicas y Privadas en las siguientes Areas: Investigacion de Mercados
y Marketing; Estrategia y Gestion; y, Propaxis Consultora que es especializada en
brindar servicios de marketing e investigacion de mercados ya que son las
consultoras con mayor posicionamiento en la ciudad de Cuenca.

El precio es un factor muy importante dentro de nuestro negocio, pues crea una
perspectiva muy importante dentro de las empresas que se muestren interesadas en

hacer uso de nuestro servicio.
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El precio minimo por consultora seria de $3696,98, dependiendo de la complejidad

de la consultoria que se nos pida realizar.

Principales consideraciones para la fijacion de precios

PRECIC BAID

Mo puede haber
utilidades a este
precio

PRECIO ALTO

No puede haber
demanda a este
precio

Costodel producto,
preciode los
competidores y otro
factores externaos e
intermnos

GRAFICO 9

Elaboracion: Los Autores

PLAZA

3.10.3 PLAZA

Nuestra empresa desea retener a sus clientes empresarios mediante
SERVIPANORAMAS, este término se refiere al uso de la evidencia fisica con la que
contamos para disefiar ambientes en el cual prestemos nuestros servicios de
consultoria. Nuestras instalaciones estan disefiadas de modo que cumplan con las

necesidades de los clientes que van a pasar un buen tiempo dentro de la empresa.

3.10.3.1 USO DE LAS INSTALACIONES
a) SERVICIOS A DISTANCIA

Dentro de nuestra consultora el cliente podra tener un contacto permanente con
nuestro equipo de trabajo de manera que el mismo pueda consultar sobre el avance

de su consultoria, a través de un call-center y medios electronicos.

b) AUTOSERVICIOS

Nuestro equipo de trabajo realizara visitas a cada una de las empresas que pertenecen
a nuestro target group, con el objetivo de crear valor en nuestro proceso de

identificacion de problemas.
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c) SERVICIOS INTERPERSONALES

La pagina web de nuestra consultora nos servira para crear un servicio interpersonal
ya que los interesados en nuestros servicios podran realizar cualquier consulta 'y de

nuestra parte habra una recepcion cordial y una respuesta inmediata.
d) DIMENSIONES DEL ENTORNO FISICO

En nuestra empresa la estrategia de plaza se enfoca en cdmo le llega el servicio al

cliente desde que conoce de la empresa hasta que obtiene su servicio.
Especificamente las condiciones de nuestro ambiente para los clientes internos son:

La iluminacién: cada una de nuestras oficinas contara con la apropiada iluminacion

para de este modo crear un mejor ambiente para nuestro equipo de colaboradores.

La calidad del aire: cada oficina contard con su propia ventilacién ya sea por

ventanas o la implementacion de ventiladores.

La mdasica: la muasica es considera un factor muy importante por lo que
consideramos que cada integrante de nuestro equipo de colaboradores podra escuchar

la masica de su preferencia, obviamente sin causar incomodidad a sus compafieros.

El olor: en las instalaciones habra un aseo diario para preservar un ambiente ameno,

libre de contaminacion.
El equipo y el mobiliario de la empresa consta de:

e Computadoras
e |Impresora

e Teléfono

e Varios

e Juego de Oficina

Decoracion: la decoracion de nuestra instalaciones seran realizadas por un disefiador
de interiores el mismo que se encargara de crear un ambiente sobrio, serio, pulcro

que refleje calidad, confianza, seguridad para nuestros clientes.
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El equipamiento se basara en el siguiente contexto:

OFICINAS
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Las sillas de las oficinas y de toda la empresa para los empleados y para los clientes

serén lo mas comodas posibles, manteniendo los colores de la empresa.

OFICINA PARA INVESTIGACION DE MERCADOS (grupos focales,

entrevistas, analisis)




3.10.4 COMUNICACION
IMKT realiza su comunicacion a través de cuatro formas estratégicas, de tal manera
de poder influir en las ventas de sus servicios de consultoria como servicios

tangibles.
Objetivos de nuestras acciones promocionales

e Crear imagen.
e Diferenciar el servicio.

e Posicionar el servicio o la empresa.

Estas formas son:

Publicidad del j@ Venta personal
servicio del servicio

Promocion de
ventas del

servicio " |

Relaciones
Publicas

Elaboracion: Los Autores

3.10.5 PUBLICIDAD
Son todas las formas pagadas de presentacion no personal y promocion de servicios
que hemos utilizado dirigida a nuestro publico objetivo por medio de medios de

comunicacion.
Los medios de publicidad que implantamos son:

e Television: combina imagen y sonido, alto poder de atraccion y elevada
audiencia; se realizara en la televisora Telerama con una duracion de un
mes en formatos de cufias comerciales con una duracion de 15 y 30
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segundos cada una, el aproximado de cufias por dia serian: entre la
semana 4 por dia y los fines de semana 2 cufias comerciales por dia (con
un total de 88 cufias en el mes), la frecuencia de esta publicidad sera cada

4 meses.

Prensa: Implementaremos nuestra publicidad en Diario ElI Tiempo,
inicialmente haremos publicaciones 1 vez al mes por un afio en % de
Pagina full color y posteriormente sacaremos la publicidad cada quince

dias en la revista que publica el mismo diario clasificados-gratis.

Radio: Implementaremos 4 cufias radiales de 45 segundos en las
emisoras, Fm 88 durante 1 afio. En las cuales se presentaran los servicios
que ofrecemos, asi como también la direccion en donde se encuentra
nuestro local. Estas emisoras van dirigidas a publico desde los 23 afios

hombres y mujeres de clases media y media alta.

Internet: Ves Company disefiara nuestra pagina web y redes sociales con
respectivo dominio a la que tendran acceso las personas que deseen

conocer a nuestra empresa y los servicios que ofrecemos.

Otras formas de publicidad que se utilizara a mediano plazo seran:

o Crear boletines tradicionales o electrénicos.

o Participar en ferias.

o Crear actividades o eventos.

e Auspiciar eventos.

o Colocar anuncios en vehiculos de transporte publico.

« Crear afiches, carteles, volantes, paneles, folletos o calendarios publicitarios.

Nuestro Mensaje

Contenido:

de clientes.

Manejaremos especialmente 2 mensajes que se centren en nuestra clase

e Tu futuro... es nuestro presente.

e Reconocimiento y distincion al alcance de tus manos.
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VENTA PERSONAL
Las ventas personales de los servicios se realizaran en:
A) Segun el lugar:

e Nuestras oficinas.
e Empresas a las que queremos vender el servicio.

e Otros lugares (ferias, mercados, via publica).
B) Segun la forma de comunicacion.

o Personalmente.

e Teléfono.
RELACIONES PUBLICAS

Realizamos estimulacién no personal de demanda para nuestro servicio obteniendo
noticias comercialmente importantes acerca del mismo, en cualquier medio u
obteniendo su presentacién favorable en algin medio que no esté pagado por

nosotros.

Contaremos con un personal profesional que maneje las relaciones con la prensa, el
cuidado de la imagen y el patrocinio para conseguir la difusién de informacién

favorable a través de los medios de comunicacion y obtener la confianza del publico.
PROMOCION DE VENTAS

En general nuestro propdsito es agregar valor a nuestro servicio para estimular de
forma directa a nuestros clientes y potenciales clientes a adquirir nuestro servicio,
por lo que brindaremos la informacion necesaria de nuestra empresa para persuadir la

mente del consumidor y Ilamar su atencion, para que adquieran nuestros servicios.
Estrategias:

o Obsequiar regalos por la adquisicion del servicio.

o Ofrecer descuentos por cantidad, o descuentos por temporadas.

o Crear sorteos 0 concursos entre nuestros clientes.

e Crear una base de datos de los clientes para brindarles presentes en dias

especiales para ellos.
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ESTUDIO DE MERCADO
Ofreceremos nuestro servicio al mercado empresarial con la intencion de satisfacer
las necesidades y exigencias del mismo, para analizar el mercado realizamos

entrevistas y encuestas especificados antes de empezar la empresa.

De igual manera hemos querido dar a conocer este servicio ya que en la actualidad
no existen consultoras que se enfoquen especificamente en Pymes y que utilicen

estrategias en todos los servicios que ofrece.
4.1 LIMITES DE LA CONSULTORIA

Existen numerosos casos de misiones exitosas realizadas por algunos consultores del
mundo que han evitado la quiebra de compafiias o han dado nueva vida a
organizaciones que envejecian. Se ha ido formando asi la idea de que las oficinas de
consultoria puedan resolver practicamente cualquier dificultad de gestion. Sin
embargo, los consultores no disponen de una varita magica para resolver todas las
cuestiones candentes. Seria un error suponer que, una vez contratado un consultor, la
direcciéon puede dormir tranquila porque alguien se va a ocupar de los problemas.
Hay situaciones en que nadie puede servir de ayuda. Y si la ayuda es todavia posible,
para que una consultoria resulte eficaz hard falta un trabajo arduo, sistematico y
disciplinado basado en el andlisis de los hechos reales y en una blsqueda de
soluciones imaginativas, pero factibles. Para conseguir resultados es muy importante
un decidido empefio de la direccién en mejorar el rendimiento de la organizacion y
una eficaz colaboracion cliente — consultor como la calidad del asesoramiento

técnico de éste.
4.2 ANTECEDENTES DEL MERCADO

Desde hace mucho tiempo se ha reconocido a la consultoria de empresas u
organizacional en general como un servicio profesional de gran utilidad para ayudar
a los directivos de las organizaciones a identificar y definir los principales problemas
que afectan a sus organizaciones para alcanzar sus propositos fundamentales, sus
objetivos emanados de la mision, analizar las causas que lo provocan, identificando
las causas raices y proyectar acciones para su perfeccionamiento y que estas se

implementen. La labor actual del consultor como "agente de cambio”, implica la
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transferencia de conocimientos, Know How y la capacitacion del personal de las

organizaciones, de forma implicita o explicita.

La accion del consultor actual y el enfoque que generalmente se utiliza tiene como
finalidad apoyar intensa y temporalmente a las organizaciones a realizar este
proyecto y no ejecutarlo por si mismo, de tal forma que sus directivos y trabajadores
adquieran conocimientos y habilidades que lo conviertan en un verdadero consultor
interno, agente enddgeno de cambio en un proceso de mejora continua de los
procesos Yy sus resultados esta modalidad "nueva™ se ha denominado consultoria
colaborativa (o participativa) (Sherwood (1989) , Doyle (1989) , Portuondo
(1992)).La consultoria colaborativa debe tender a fijar los cambios, las soluciones
que adopten, porque debe lograr que surjan de la propia organizacién, por
convencimiento propio sobre la necesidad y la bondad de tales cambios y su esencia
es crear la capacidad de cambio propia que demanda toda la organizacion que

pretenda mejorar sus procesos Y resultados de forma continua.

Estos procesos hacen referencia en especial a la modalidad de Consultoria Integral
Colaborativa y por ende llevara implicita el Involucramiento y mas aun el
compromiso de los consultores internos, y de todo el personal de la organizacién, lo
cual demanda de un fuerte trabajo del consultor y del apoyo incondicional de sus

directivos y en especial de la alta direccion de la organizacion cliente.

La consultoria se considera ante todo como un método para mejorar las practicas de
gestion, sin embargo también se considera a ella misma como una profesién, la
consultoria como método y la consultoria como profesion constituyen las dos caras

de una misma moneda (1)

La consultoria organizacional se practica de muchas formas diferentes, Esas formas
reflejan la diversidad de las organizaciones y los entornos en que actlan, sus propios
consultores y los diversos enfoques para realizarla que estén en disposicién de
aceptar como validos y que desde luego estaran muy influidos, por los enfoques y

métodos de intervencidn que propongan los consultores internos.

(1)Seminario Alemén de Investigacion.07/07/2012. LA CONSULTORIA COMO UNA GRAN
PROFESION. [Consulta online]. Direccion: http://seminarioalemanunaula.blogspot.com/2010/08/la-
consultoria-como-una-gran-profesion.html
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El consultor tiene como cliente a la organizacion, la cual se desarrolla en un entorno
dado, el estudio de las organizaciones y sus problemas, y de como abordar la
solucion de problemas en las organizaciones asi como el proceso de solucion de
problemas.

4.2.1 Ayuda profesional a las personas que dirigen empresas

Ya sea que se practique como una ocupacion de dedicacion completa 0 como un
servicio técnico prestado en casos concretos, la consultoria proporciona
conocimientos tedricos y técnicas profesionales que sirven para resolver problemas
practicos de gestion. Una persona se convierte en un consultor después de haber
acumulado, gracias al estudio y a la experiencia préctica, un considerable acervo de
conocimientos sobre diversas situaciones empresariales. Asimismo, debe haber
adquirido las técnicas necesarias para resolver los problemas y compartir la
experiencia con otros con respeto a la determinacion de los problemas, el hallazgo,
andlisis y sintesis de la informacion pertinente, la presentacion de propuestas de
mejoras, la comunicacion con los demas, la planificacion de los cambios, la
superacion de la resistencia al cambio, la ayuda a los clientes para que aprendan de la
experiencia, la transferencia de técnicas de gestion entre paises, etc.

Podria objetarse que los directores de las organizaciones tienen también que dominar
todos estos conocimientos y técnicas y que la situacion de cada organizacion es
unica.

A lo largo de los afios, los consultores pasan por muchas organizaciones y aprenden a
utilizar la experiencia adquirida en las tareas anteriormente desempefiadas para
ayudar a sus nuevos clientes, o a sus viejos clientes, a hacer frente a nuevas

situaciones.

Como han de trabajar en circunstancias muy diferentes, los consultores aprenden a
discernir las tendencias generales y las causas comunes de los problemas y tienen
grandes posibilidades de hallar una solucion apropiada; aprender a abordar nuevos
problemas y a tener en cuenta nuevas oportunidades. Ademas, los consultores
profesionales se mantienen constantemente al dia de todo lo que se publica sobre
direccién y administracién de empresas y de los cambios en los conceptos, métodos
y sistemas relacionados con este campo, incluidos los que tienen su origen en
universidades e instituciones de investigacion. Funcionan, por tanto, como un

vinculo entre la teoria y la practica de la direccién de empresas. Hasta para un
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director excelente, un consultor puede siempre aportar algo nuevo a la

organizacion.(2)

Segmentamos el mercado Ecuatoriano para identificar y cuantificar a nuestros

clientes potenciales.

4.3 SEGMENTO
Nuestra empresa prestara servicios de consultoria a pequefias y medianas empresas
(PYMES) legalmente constituidas.

4.3.1 Segmentacion del Mercado

CRITERIOS DE SEGMENTOS TIPICOS DEL
SEGMENTACION MERCADO

GEOGRAFICOS

Region del mundo o pais | Azuay-Ecuador (empresas PYMES

legalmente constituidas y afiliadas a

laC.C.C)
Tamafio de la nacion 1750
DEMOGRAFICOS
Ingreso 5000,00 en adelante

Educacién Nivel superior.

Ocupacion Empresarios
PSICOGRAFICOS

Personalidad Emprendedores

CONDUCTUALES

Beneficios Deseados Mayor rentabilidad y posicionamiento

Elaboracion: Los Autores
Una vez segmentado el mercado podemos obtener claramente nuestro Target Group.

(2) Monografias.com. 07/07/2012. Consultoria organizacional. [Consulta online].Direccién:

http://www.monografias.com/trabajos15/consultoria-organizacional/consultoria-organizacional .shtml
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4.3.2 Publico Objetivo al que nos dirigiremos
Mercado Objetivo (18%) 315

Mercado Total 1750

Fuente: Datos Camara de Comercio de Cuenca.

Mercado objetivo proyectamos cumplirlo en el lapso de 2 afios, posteriormente al

cabo de 5 afos cubrir un mercado meta del 35%, un mercado potencial en 10 afos.
4.4 ANALISIS MICRO Y MACRO ENTORNO DE LA EMPRESA

Nuestra empresa analizard los entornos micro y macro para tomar decisiones y
permanecera vigilante a cada uno de los cambios que se produzcan dentro del
entorno para asi poder obtener una ventaja competitiva sostenible en el tiempo la
misma que nos permita estar preparados a cambios futuros en el mercado y contar

con las estrategias y planes adecuados.
4.4.1 MICRO ENTORNO

Dentro de la consultora contaremos con varias areas las mismas que nos permitiran
desarrollar cada una de las actividades para lo cual se planteara un modelo de
marketing intraempresa el mismo que nos permitird estar mas cerca de nuestros
clientes y sobre todo que estemos de frente con el mercado objetivo y asi podamos

conocer cada una de sus necesidades.

El Micro entorno de nuestra empresa se evaluard a través de un Modelo de
Competencia Ampliada el mismo que nos permitird conocer de una mejor manera
cada uno de los factores del entorno ya que nos permitira distinguir los distintos

factores que generan influencias sobre nuestra consultora.

Estos factores que analizaremos seran los mismos que nos permitiran desarrollar de
una manera mas eficiente cada una de las actividades a realizar y de las diferentes

estrategias a utilizar para asi poder cumplir cada uno de los objetivos planteados.

Los factores a analizar son:
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4.4.1.1 La Competencia

En donde mediremos la intensidad de la rivalidad del sector industrial al cual nos
estamos enfocando para lo cual hemos realizado una investigacion de mercado para
asi poder determinar cuéles seran nuestros competidores directos dentro de nuestro
target y de esa forma poder determinar cada una de sus debilidades y asi plantear
cada una de las estrategia las mismas que nos ayudaran a posicionarnos dentro de

nuestro mercado objetivo
Dentro de nuestra competencia directa hemos estudiado a:

ADVANCE CONSULTORA

advance

CONSBSULTORA

Advance Consultora es una Organizacion, dedicada a proveer soluciones a las
Empresas Publicas y Privadas en las siguientes Areas: Investigacion de Mercados
y Marketing; Estrategia y Gestion; Capacitacion y Formacion a traves de
Metodologias de vanguardia con los mas altos Estandares de Calidad, sostenidos en

un grupo de trabajo competente y comprometido.
Mision

Advance Consultora es una Organizacion, dedicada a proveer soluciones a las
Empresas Publicas y Privadas en las siguientes Areas: Investigacion de Mercados y
Marketing; Estrategia y Gestion; Capacitacion y Formacion a través de
Metodologias vanguardistas con los mas altos Estandares de Calidad, sostenidos en

un grupo de trabajo competente y comprometido.
Vision

Ser un referente de Consultoria en los Mercados Nacionales e Internacionales en los

que estemos presentes.
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Principios y valores

Colaboracién y trabajo en equipo
Responsabilidad hacia el cliente
Creatividad e innovacion
Confidencialidad

Cercania con el cliente

YV V.V V V V

Confianza

Fuente: Advaceconsultora.17/02/2012.[Consulta Online].Direccion:

http://www.advanceconsultora.com/

PROPAXIS CONSULTORA

PrORaXs ‘ SIGMADOS

Nacio en el afio 2002 especializada en brindar servicios de marketing e investigacion

de mercados.

Estandares internacionales de calidad en nuestros servicios, personal y productos

nos han permitido ubicarnos entre las 10 principales empresas del pais en esta rama.

Desde 2006 somos socios de Sigmados Internacional, lo que nos permite ser

pioneros en conocimientos, tecnologia y técnicas de Investigacion.
En Ecuador cuenta con oficinas propias en Quito, Guayaquil y Cuenca.
Mision

Ser una inversion rentable para nuestros clientes al apoyar sus decisiones y desarrollo

estratégico, basdndonos en la situacion de consumidores y mercados.
Vision

Crear valor para nuestros accionistas, a través de un comportamiento ético,
relaciones duraderas, bienestar para nuestros clientes, colaboradores y

responsabilidad social.
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Valores

» Honestidad y transparencia

> Relaciones de largo plazo y mutuo beneficio, con nuestros clientes,
colaboradores, proveedores y accionistas.

» Relacion sustentable con la sociedad.

» Actualizacion permanente en conocimientos y tecnologias.
Fuente: Propraxismarketing.18/02/2012.[Consulta Online].Direccién:

http://www.propraxismarketing.com/mision

4.4.1.2 Los clientes

Para nuestra consultora los clientes seran una base fundamental ya que de los mismos
dependera el éxito de nuestra empresa son ellos quienes determinan si nuestro
servicio es eficiente y si cubre cada una de las exigencias y necesidades, es por eso
que nuestra consultora contara con varias estrategias de Servicio al Cliente las misma
que nos permitirdn tener un contacto mas cercano con cada uno de ellos y sobre todo

conocer cada una de sus dudas e inquietudes.

Otro punto a analizar sera el de integrar nuevos clientes ya que nuestro objetivo es
crecer de acuerdo a las nuevas necesidades del mercado y sobre todo brindar un

servicio cien por ciento confiable y que sea diferente al de la competencia.

Nuestra empresa brinda sus servicios de consultoria para pequefias y medianas
empresas, enfocandonos al Austro ecuatoriano, sin importar el tiempo que se
encuentren en el mercado o la actividad que estas realicen, porque las capacidades de
este sistema son tan extensas que todas las industrias tienen alguna necesidad que

puede resolverse mediante el servicio de una consultoria

Nuestros potenciales clientes seran las empresas pequefias y medianas que se
encuentran en la Provincia del Azuay y que se encuentren legalmente constituidas

dando un total de 803 empresas.

Clasificacion de las Pymes

i I'IPO DE EMPRESA | NUMERO DE EMPLEADOS
PEQUENA Emplean de 10 a 49 trabajadores
MEDIANA | Emplean de 50 a 99 mabajadores

Fuente: Glosario de Términos del Consejo Nacional de Competitividad
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4.4.1.3 Amenaza de productos o servicios sustitutos.

Dentro de nuestro sector de servicios existe una competencia de otros sectores que
brindan servicios complementarios o sustitutos, los cuales seran una amenaza para
nuestra organizacion ya que estos servicios alternativos llegaran a satisfacer las
necesidades similares de los clientes, pero difieren en caracteristicas especificas ya
que nuestra consultora se dedicara a ciertas areas determinadas de las empresas.

Los auditores son unos sustitutos importantes a los que debemos darle importancia

para que no sean competencia directa para nosotros.

También un servicio sustituto que estamos analizando son las asesorias que existe en
cada una de las empresas ya que en las mismas contratan sus propias asesores para
cada una de las areas de las empresas lo cual reduciria nuestra demanda y por ende

nuestro rentabilidad.

4.4.1.4 Amenaza de la entrada de nuevos competidores

Cuando un nuevo competidor entra en un mercado su capacidad productiva se
expande. Aungue el mercado estd creciendo rdpidamente una nueva entrada
intensifica la lucha es por esa razdn que nuestra empresa estara en un permanente
analisis de la participacion de mercado para asi poder conocer su rentabilidad dentro

del mismo.

Dentro de este mismo tema analizaremos de manera muy minuciosa a los nuevos
competidores para asi poder conocer cudles seran sus estrategias y sobre todo poder
determinar en qué manera nos pueden llegar afectar a nuestra empresa. Para lo cual
hemos realizado una observacién directa en la ciudad de Cuenca para asi estar

preparados a los nuevos competidores.
Nuestros nuevos competidores pueden ser:

e Las Universidades de la Ciudad de Cuenca que estan realizando con los

alumnos proyectos de consultorias para las diferentes empresas.

Entrar en el mercado de las consultoras implica un grado medio de complejidad ya
que para realizar consultorias se necesita estudios profesionales en las areas donde se
van a prestar los servicios ya que de eso depende el crecimiento no el fracaso de la

empresa.
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4.4.2 MACRO ENTORNO
Sin importar el tipo de empresa tienen que considerar en diversos grados los

elementos y las fuerzas de su elemento externo.

Se enfoca en todos aquellos aspectos que de una manera indirecta afectan a la

empresa y no pueden ser manejadas ni controladas por la misma.

4.4.2.1 Factor Politico

Nuestra empresa se vera beneficiada al ser miembro de La Asociacién de Compafiias
Consultoras del Ecuador y regirnos a las reformas que se le ha otorgado mediante la
Constitucion Ecuatoriana que se han dado con respecto a la organizacion y

administracion, de la asamblea general, del directorio, del tribunal, etc.

Los recursos para la creacion de la consultoria son algunos pasos que debemos

sequir:

e Servicio de apoyo a las empresas

e Observatorio socioeconémico

e Directorio de empresas

e Cooperacion Institucional

e Participacién en Redes y Proyectos

e Infraestructuras para la instalacion de las empresas.
Con estos recursos seremos una empresa de honor y formal.

Las actitudes y las acciones de los legisladores y lideres politicos y gubernamentales

cambian con el flujo de las demandas y creencias sociales.

El gobierno afecta practicamente a todas las empresas y todos los aspectos de la vida.
En cuanto a lo referente a los negocios, desempefia dos papeles principales: los
fomenta y los limita. Cabe también mencionar que el gobierno también es el mayor

cliente, pues compra bienes y servicios.

La empresa cumplira satisfactoriamente con todas las exigencias que establece la ley,

lo que le permitira desarrollar su actividad de forma formal y legal.
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Ley de consultoria

Art. 1.- Para los efectos de la presente Ley, se entiende por consultoria, la prestacion
de servicios profesionales especializados, que tengan por objeto identificar,
planificar, elaborar o evaluar proyectos de desarrollo, en sus niveles de
prefactibilidad, factibilidad, disefio u operacion. Comprende, ademas, la supervision,
fiscalizacion y evaluacion de proyectos, asi como los servicios de asesoria y
asistencia técnica, elaboracion de estudios econdmicos, financieros, de organizacion,

administracion, auditoria e investigacion.

Art. 2.- La consultoria podrd ser ejercida por personas naturales o juridicas,
nacionales o extranjeras de conformidad con la presente Ley y su reglamento.
Cuando esta Ley utilice la palabra "Consultores”, se entendera que comprende

indistintamente a las personas indicadas.

Art. 3.- Son servicios de apoyo a la consultoria los auxiliares que no implican
dictamen o juicio profesional, tales como los de contabilidad, topografia, cartografia,
aerofotogrametria, la realizaciobn de ensayos y perforaciones geotécnicas sin
interpretacion, la computacion, el procesamiento de datos y el uso auxiliar de

equipos especiales.

Art. 4.- Los actos relacionados con el ejercicio de la consultoria, asi como los
contratos de servicios de consultoria o de apoyo a la consultoria que realicen las
dependencias, entidades u organismos del sector publico, se regiran por esta Ley, su
reglamento y en lo que no estuviere previsto, por las demas normas legales

aplicables.

Fuente: REFORMA Y CODIFICACION DE ESTATUTOS DE LAASOCIACION DE COMPANIAS
CONSULTORAS DEL ECUADOR, ACCE
4.4.2.2 Factor Econémico

El panorama actual de la economia ecuatoriana es favorable para la creacion de

nuestra empresa de consultoria, ya que estamos en una época de crecimiento.

En cuanto al empleo el aumento es del 3.7%, segun el Instituto Nacional de
Estadistica, el mismo que se obtiene del cambio de 41,9% (1,72 millones de

personas) a 45,6% (1,98 millones de personas).
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Asi la empresa estara en una época de crecimiento y no de crisis como tuvieron que

pasar varias empresas en el pasado.

4.4.2.3 Factor Socio-Cultural

Las ciudades ecuatorianas y principalmente la ciudad de Cuenca estd en constante
crecimiento por lo que todavia necesita algunas infraestructuras para sus habitantes y
ni hablar de las empresas que cada vez tienen que enfocarse en més exigencias de los

cuencanos y que deseamos ayudarles a cubrir.

El nivel competitivo de las empresa cuencanas cada dia es mas fuerte la misma que
genera barreras de entrada en sus respectivas industrias provocando el
posicionamiento de las mas fuertes y en su defecto el cierre en aquellas que no
cuentan con planes o estrategias bien definidas relacion que tiene mucho que ver con

su pensamiento e ideologia empresarial.

Cuenca posee un plan de consultoria en el que puedan acceder distintos tipos de

niveles socio-econémicos.

Agrupa a las personas de acuerdo a sus caracteristicas de estilo de vida.
Consideramos los gustos y preferencias de nuestro grupo especifico con la capacidad

de adquisicion y deseo de consultoria.

4.4.2.4 Factor Ecoldgico
Desde el punto de vista ecolégico nuestra empresa estd comprometida a utilizar
productos y utensilios que no dafien el medioambiente, seremos impulsadores del

“reciclaje” patrocinando el marketing verde que es muy importante para la ciudad.

4.4.2.5 Factor Tecnoldgico

Los servicios de consultoria se enfocaran en estrategias y una de estas es crearle mas
facilidad a los clientes de acceder a los servicios prestados por la empresa por medio
de un medio electrénico, como lo es la Pagina Web, donde el consumidor puede
analizar toda la experiencia de la empresa y determinar si estd calificada para
representarlos y desarrollar los servicios que requieren. Asi podemos transformar la
experiencia del usuario con la empresa, tanto para contratar los servicios o durante el
desarrollo del mismo, para crear redes de confianza y mejoramiento de los servicios

por medio de medios electronicos.
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Uno de los factores de mayor efecto sobre el ambiente es la tecnologia. La ciencia

proporciona el conocimiento y la tecnologia lo usa.

4.4.2.6 Factor Empresa:
4.4.2.6.1 Politico

La empresa considera importante analizar factores que nos pueden afectar como:

e Pensamiento del mercado de inversionistas.

e Comportamiento de la competencia.
4.4.2.6.2 Economico
Econdémicamente debemos tener presente:

e Inflacion,

e Desempleo,

e Dividendos, Salarios

e Capital: maquinaria, edificios, inventarios de bienes, equipos de oficina,

herramientas de todo tipo y efectivo.
4.4.2.6.3 Social

Analizaremos el comportamiento de los empleados y las relaciones que existen

dentro de la empresa, la motivacion y su capacidad de trabajo.
4.5 BRIEFING

4.5.1 ANTECEDENTES

Cuenca es considerada como una de las tres ciudades mas importantes del Ecuador
por su favorable economia para constitucion de empresas. Cuenta con 1750 PYMES
afiliadas las mismas que con una mayor importancia en marketing e investigacion de

mercado obtendran una mayor rentabilidad y posicionamiento.

Con esta vision en mente proponemos la idea de constituir una compafiia consultora
dedicada a estas areas, con la idea de que el consultor actual y el enfoque que
generalmente se utiliza tiene como finalidad apoyar intensa y temporalmente a las

organizaciones a realizar este proyecto y no ejecutarlo por si mismo.
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La consultoria se considera ante todo como un método para mejorar las practicas de
gestion, sin embargo tambien se considera a ella misma como una profesion,” la
consultoria como metodo y la consultoria como profesion constituyen las dos caras

de una misma moneda". (3)
4.5.2 OBJETIVOS

4.5.2.1 Generales:
e Determinar el nivel de aceptacion de la consultora por parte de las pequefias y
medianas industrias en la ciudad de Cuenca durante este proyecto.
e Determinar si los servicios que vamos a ofrecer son considerados necesarios e

importantes para las empresas que pertenecen a nuestra segmentacion.

4.5.2.2 Especificos:
e Conocer que parte del mercado ocupa nuestra competencia.
e Determinar cudles son los factores que toman en cuenta los empresarios para
utilizar el servicio de consultoria.
e Determinar el nivel de conocimiento que tienen las empresas con relacién a la

importancia de las estrategias en investigacion y el marketing.

4.5.3 METODOLOGIA
La metodologia que vamos a realizar para la investigacién de mercado es cualitativa,

vamos a utilizar los métodos:

Métodos Cuantitativo Cualitativo
Técnicas Encuestas Entrevistas
Instrumentos de | Cuestionario Cuestionario
Observacion
Respuestas Respuestas
Informe Informe

Elaboracion: Los Autores
(3) Seminario Aleman de Investigacion.LA CONSULTORIA COMO UNA GRAN PROFESION. [Consulta

online]. Direccion: http://seminarioalemanunaula.blogspot.com/2010/08/la-consultoria-como-una-gran-
profesion.html
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4.5.3.1 Entrevistas
Principalmente nos enfocaremos a las Medianas Empresas, pues estas poseen la

capacidad necesaria para tener o haber tenido un area de marketing.

4.5.3.2 Encuestas
Nos enfocaremos en las Pequefias Empresas que no cuentan ni han contado con un
area de marketing y que posiblemente nunca han realizado una investigacion de

mercado

4.5.4 EQUIPO DE INVESTIGACION DE MERCADOS
Analisis de Puestos

Identificacién del cargo

EMPRESA: iMKT DEPARTAMENTO:
DIRECCION: Calle Larga y Hermano | NOMBRE DEL CARGO:
Miguel (esquina) Entrevistadores

Gabriel Merchan

John Nivicela

OTROS DATOS: 083201572-084566049

Descripcion del cargo y funciones

Realizar la entrevista en la zona especificada para la investigacion, tener la
disponibilidad de transportarse a cualquier lugar por més distante que sea y poseer la

facilidad de comunicarse con empresarios.
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Requisitos de competencias para el cargo

(Perfil descriptivo)

NIVEL Estudiante Técnico Superior Postgrado
EDUCATIVO De cualquier | Especialidades | Especialidades
ciclode la de de
universidad, administracion | administracion
especialidades |de empresas 0 |de empresas o
de comunicacion | comunicacion
administracion | social. social.
de empresas o
comunicacion
social.
Ninguna Menos de 1 Entrely3 Mas de 3 afios
EXPERIENCIA ano afos
CRITERIOE |Ejecuta Toma El trabajo Requiere
INICIATIVA | 6rdenes decisiones requiere resolver
simples y iniciativay /o |problemas
cotidianas creatividad dificiles
constantemente
DESTREZAS/ |Trabajo simple | Computacion | Idiomas Habilidades
HABILIDADES | de oficina avanzada especiales
Buena
Comunicacion
RESPONSABI | Maquinas / Bienes / Contacto Investigacion /
LIDADES equipos Materiales externo / Planificacion
METODOS - Dinero / Supervision
PROCESOS Documentos

-68 -




ESFUERZO Concentracion | Esfuerzo Esfuerzo fisico | Esfuerzo fisico
visual / mental eventual permanente
Auditiva

OBSERVACIONES:
Minimo deben tener 19 afios y maximo 30

Anélisis de puestos

Identificacién del cargo

EMPRESA: iMKT DEPARTAMENTO:
DIRECCION: Calle Larga y Hermano [ NOMBRE DEL CARGO:
Miguel (esquina) Encuestadores

Gabriel Merchan

John Nivicela

OTROS DATOS: 083201572-084566049

Descripcion del cargo y funciones

Realizar las encuestas a los empresarios con una buena facilidad de comunicacion

realizando las preguntas disefiadas.
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Requisitos de competencias para el cargo

(Perfil descriptivo)

NIVEL Estudiante Técnico Superior Postgrado
EDUCATIVO
De ultimos ciclos | Especialida | Especialidades de
de universidad, |desde administracion de
especialidades de | administrac | empresas 0
Administracion [ ion de comunicacion
de empresas 0 empresas o0 |social.
comunicacion comunicaci
social. on social.
EXPERIENCIA |Ninguna Menos de 1 | Entre 1 y 3 afios Mas de 3 afios
ano
CRITERIOE Ejecuta 6rdenes | Toma El trabajo requiere | Requiere
INICIATIVA decisiones |iniciativay /o resolver
simplesy | creatividad problemas
cotidianas dificiles
constantement
e
DESTREZAS/ |Trabajo simple |Computacion Idiomas Habilidades
HABILIDADES |de oficina avanzada especiales
Buena *
Comunicacion
RESPONSABI | Maquinas / Bienes / Contacto Investigacion
LIDADES equipos Materiales externo / / Planificacion
METODOS - Dinero / Supervision
PROCESOS Documentos *
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ESFUERZO Concentracion Esfuerzo mental Esfuerzo Esfuerzo

visual / Auditiva fisico fisico
eventual permanente

OBSERVACIONES:

Minimo deben tener 22 afios y méaximo 40

Anélisis de puestos

Identificacién del cargo

EMPRESA IMKT DEPARTAMENTO:

DIRECCION: Calle Larga y Hermano

Miguel (Esquina)

Gabriel Merchan

John Nivicela

NOMBRE DEL CARGO: Tabuladores y

Analizadores de la Informacion

OTROS DATOS: 083201572-084566049

Descripcion del cargo y funciones

Tabular la informacion obtenida en las entrevistas y en las encuestas, analizar los

resultados y dar informes especificos de los mismos

Requisitos de competencias para el cargo

(Perfil descriptivo)

NIVEL
EDUCATIVO

Bachiller

Técnico

Ingenieria en

Superior

Ingenieria en

Postgrado

Andlisis de
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Sistemas,
Administracion
de Empresas,
0,

Comunicacién

Sistemas,
Administracion
de Empresas,
0,

Comunicacion

datos

Social Social
EXPERIENCIA | Ninguna Menos de 1 Entrely3 Mas de 3 afios
afo anos
CRITERIOE |Ejecuta Toma El trabajo Requiere
INICIATIVA | ordenes decisiones requiere resolver
simples y iniciativay /o | problemas
cotidianas creatividad dificiles
constantemente
DESTREZAS / | Trabajo Computacion | Idiomas Habilidades
HABILIDADES |simple de avanzada especiales
oficina
Buena
Comunicacion
RESPONSABI | Maquinas / Bienes / Contacto Investigacion /
LIDADES equipos Materiales externo / Planificacion
) Supervision
METODOS - Dinero /
PROCESOS Documentos
ESFUERZO Concentracion | Esfuerzo Esfuerzo fisico | Esfuerzo fisico
visual / mental eventual permanente
Auditiva

OBSERVACIONES:
Minimo deben tener 25 afios y maximo 45

T




455 CRONOGRAMA

Meses de Elaboracion

Actividades may-12 jun-12 jul-12
Investigacion de Mercado 14
Antecedentes del Mercado 14
Definicion del Segmento 14
Anélisis Micro y Macro 14
Briefing 16
Muestra 17
Formulacion y elaboracion de encuestas 18 17
Formulacién y elaboracion de entrevistas 18 17
Tabulacién de datos 18
Anélisis de resultados 1
Informe de IM 7

4.5.6 CONFIDENCIALIDAD

Elaboracion: Los Autores

Toda la informacion otorgada por los empresarios y en especial la que se analizara a

futuro después de los informes de las encuestas y grupos focales sera de caracter

exclusivo para nuestra empresa pues el fin de la investigacion es crecer frente a las

demas consultoras. Deseamos gastar en una investigacion

posicionarnos en la mente de nuestros clientes.

gue nos haga

Bajo ningun supuesto, la informacion y resultados de la investigacion se transmitiran,

enajenara o manipulara total o parcialmente.
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4.5.7 PRESUPUESTO ECONOMICO

PRESUPUESTO
JUSTIFICACION DEL VALOR VALOR
GASTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Gastos de transportacion 2 15 30
Elaboracion de encuestas
Impresiones 1 0,25 0,25
Copias 140 0,02 2.8
Elaboracion de Entrevistas
Impresiones 2 0,25 0,50
Gastos varios 2 10 20
Hora Hombre 64 2.81 179.84
Total 233,68

Elaboracién: Los Autores

4.6 ELABORACION DE ENTREVISTAS

4.6.1 PLANTEAMIENTO

“Arte de escuchar y captar informacion”

Mediante la entrevista pretendemos crear un clima de confianza con los empresarios
a quienes destinamos esta técnica. Plantearemos la entrevista a 6 gerentes o personas
encargadas por los gerentes de PYMES, cuya actividad nos da una idea de aplicacion
de marketing.

Ademas realizaremos entrevistas a 2 consultoras conocidas y competitivas como son

Propraxis y Advance para medir su factibilidad como consultoras cuencanas.

De acuerdo con el objetivo y con el procedimiento utilizaremos una entrevista de tipo
dirigida o estructurada ya que contamos con un cuestionario que se ird llenando
inmediatamente, las respuestas las transcribiremos tal y como las proporciona el

entrevistado, y se realizara siguiendo el orden del formulario.
Las empresas destinadas para la entrevista son:

Diario ElI Tiempo, Hyunmotors y Almacenes Chordeleg.
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e

4.6.2 Formulario de Entrevista para PYMES

Fecha: Entrevistadores: John Nivicela/Gabriel Merchan
Entrevistados:
Tema: Creacion y aceptacion de la Consultora IMK
Objetivo: Conocer el Funcionamiento de las medianas empresas y la Factibilidad de
la implementacion de una consultora dirigida a estrategias de investigacion de
mercados y marketing dentro de la PYMES cuencanas.

Preguntas de Calentamiento:
Entrevistador: ¢ Tiene conocimiento de la importancia de la implementacion de
Marketing hoy en dia dentro de las empresas sin importar la actividad que esta

realice?

Entrevistador: ;Como empresario hasta donde piensa que puede ayudar un plan de

marketing a la empresa?
Preguntas Estratégicas:

Entrevistador: ¢ Actualmente se esta implementando en su empresa alguin plan de

marketing o una investigacion de mercado?

Entrevistador: ;Considera que su empresa maneja eficaz y eficientemente el

Marketing, es decir ha logrado los objetivos deseados?
Entrevistador: En su empresa se ha desarrollado

Plan de marketing

Estrategias de marketing
Investigacion de mercado
Desarrollo de nuevos productos

Entrevistador: ;Anteriormente ha contratado un servicio de consultoria y que tan

satisfactorio resulto?
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Entrevistador: ;Qué precio estaria dispuesto a pagar por una consultoria? Teniendo

en cuenta que este servicio le podria ayudar a mejorar su rentabilidad.

Entrevistador: ¢En qué area piensa usted que su empresa necesita una mayor

importancia?
Entrevistador: ;Que piensa al escuchar el nombre de IMARKETING?

Entrevistador: ¢Que le tiene que ofrecer una consultora para que usted este

dispuesto a contratar sus servicios?
Preguntas de Cierre
Entrevistador: ¢Cada cuanto le gustaria emplear estrategias en su empresa?

Entrevistador: ¢Piensa usted que una consultoria es un medio adecuado de

crecimiento empresarial?
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4.6.3 ANALISIS DE DATOS Y RESULTADOS

Realizamos 3 entrevistas en la Ciudad de Cuenca con el fin de obtener datos que nos
ayuden a entender y conocer que es lo que piensan las empresas del marketing y de
su importancia en el entorno, asi como también de la utilizacion de empresas
consultoras que les ayuden en su inicio, crecimiento, posicionamiento y en general
la vida empresarial de cada una de ellas para lo cual analizamos a 3 pymes, las
cuales son Diario el Tiempo y Almacenes Chordeleg; y, a 1 empresa grande

Hyunmotor.

Lo que podemos concluir es que para todas las empresas es muy importante el
marketing hoy en dia y que su implementacion es algo que no puede faltar, ya que
necesitan constantemente estar innovando y aplicando estrategias para que sus
clientes se sientan satisfechos con sus servicios, ademas que se mantienen en una
puja con otras empresas rivales para poder cubrir mejor a la industria a la cual se
dirigen, por este motivo la contratacion de consultoras es indispensable al momento
de darle un valor agregado a los clientes de cada empresa los mismos que siempre

estan cambiando su comportamiento y habitos de consumo o compra.

Las estrategias e investigaciones de mercado, se deben hacer constantemente ya que
los gustos y preferencias del mercado varian constantemente, por lo que necesitan
estar al dia con las necesidades del mercado. Cada una de ellas se preocupa mucho
por llevar bien su marketing ya que constantemente estan realizando promociones,
publicidad actualizando sus estrategias y ofertas nuevas para seguir manteniendo el
nivel de aceptaciobn que tienen hoy en dia y porque no incrementar su
posicionamiento. Se sienten a gusto por cdmo se estan llevando sus estrategias,
aunque desearian poder seguir mejorando y si para esto necesitan recibir la ayuda de
empresas consultoras externas, pues no dudarian en buscar esas alternativas, aunque
esto dependeria del grado de conocimiento y de fiabilidad que tengan de ésa
consultora ya que necesitarian que sus expectativas en lo que se refiere a marketing o
investigacion de mercado sean superadas en gran medida y que los resultados que
obtengan sean para un crecimiento tanto en lo que se refiere a posicionamiento y
distincion frente a otras empresas, la imagen corporativa, la credibilidad es muy
importante para las Pymes al momento de contratar un servicio de consultoria ya que
para ellos seria muy dificil el confiar en empresas nuevas que no brinden un valor

agregado al de la competencia experimentada y ya existente en el mercado.
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Para la mayoria de empresas con renombre en nuestra ciudad la aplicacion del
marketing ha sido y serd una herramienta fundamental en su crecimiento, por lo cual
dependiendo del grado de alcance o estudio estas empresas no escatiman recursos,
por lo cual han invertido cuantiosas sumas econdémicas en contratos con empresas
consultoras y para la implementacion de departamentos de Investigacion de
Mercados en sus empresas.

Asi mismo se puede decir que existe una amplia variedad de empresas orientadas a
diferentes actividades lo cual hace que el mercado para las consultoras sea muy
diversificado y por ende direccione a las mismas a especializarse en diferentes

campos.

La creacion y aceptacién de una consultora en la actualidad esta condicionada al
nivel de conocimiento que esta brinde para las diferentes industrias la misma que no
solo debe serlo sino que también debe aparentar serlo; ser una empresa formal
organizada y muy bien estructurada es lo que buscan las altas gerencias para poner

sus empresas en las manos de una consultora.
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4.7 ELABORACION DE ENCUESTAS

4.7.1 PLANTEAMIENTO
Mediante esta técnica queremos conocer a la pequefia y mediana empresa Cuencana
legalmente constituida que no muestra un area especializada en Marketing, saber

como llegar a este segmento mediante la creacion de nuestra consultora IMK.

4.7.2 MUESTRA

El muestreo es una parte esencial para poder llevar a cabo nuestra investigacion, pues
determinaremos con exactitud las empresas a encuestarse. Para esto realizaremos un
muestreo no probabilistico pues consideramos que no todas las empresas tienen la

misma probabilidad de ser seleccionadas.

Entrevistaremos a la misma cantidad de empresas que ejercen diferentes actividades

empresariales, es decir restaurantes, comerciales, zapaterias, panaderias, etc.

4.7.3 TAMANO DE LA MUESTRA
Para determinar la muestra obtenemos datos de la Camara de Comercio de Cuenca y

empezamos a sacar datos para la formula de poblacion finita.

Datos Camara de Comercio:

Empresas afiliadas
1750

Fuente: Camara de Comercio de Cuenca

Formula poblacion finita:

"= Z%‘Jpq
E*(N-1)+Z'pq
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En donde:

Nuestro universo es de 1750 empresas que es el total de PYMES asociadas a la
camara de comercio de Cuenca con un nivel de confianza del 95%. La probabilidad a
favor es del 90% vy la probabilidad en contra del 10% ya que no es la primera vez de

lo que se tiene conocimiento que se realiza una encuesta de este tipo a las PYMES

Tamaifio de muestra N

Nivel de
Confianza
95% 1,96

Universo 1750

Probabilidad a favor 0,9

Probabilidad en contra 0,1

Error de estimacion

3% 0,03

N

95% 1,96

1750

0,9

0,1

3% 0,03

cuencanas. Utilizaremos un margen de error del 3%.

605,05
4,72
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n= 128

Utilizando la férmula se concluye que realizaremos 128 encuestas en a las PYMES

de la ciudad de Cuenca.

4.7.4 FORMULARIO DE ENCUESTAS
Nombre de la empresa:

Actividad empresarial:

Afios en el mercado:

1) ¢Suempresa utiliza marketing?
S NO []

Si su respuesta es negativa vaya a la tercera pregunta.

2) ¢ Suempresa cuenta con un area destinada al marketing

st [] NO []

Porque:

3) ¢Por que no utiliza marketing?
No conoce
Costoso
No existen empresas ofertantes
Otros

1000

Indique Cual:

4) ¢Que tan importante considera Usted la aplicacion del marketing en las

empresas?

Muy importante []
Importante []
[]

Poco importante

(1 g



Nada importante
5) ¢Tiene conocimiento de consultoras existentes en la ciudad?

S ] NO [ ]

Cual:

6) ¢Ha contratado consultoras existentes en la Ciudad?

Si [] NO  []

Area:

7) Que servicios desearia dentro de su empresa

Plan de marketing

Estrategias de marketing

Investigacion de mercado

Desarrollo de nuevos productos

Logistica

Posicionamiento de mercado

8) Indique los valores de acuerdo a los servicios que ha
utilizado

Tiempo de
Precio Duracién

Plan de marketing

Estrategias de marketing

Investigacion de mercado

Desarrollo de nuevos

productos

Logistica

Posicionamiento de mercado

9) ¢Que le parece el nombre de IMKT (imarketing)?
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4.7.5 ANALISIS DE DATOS Y RESULTADOS

Las encuestas realizadas a las 128 PYMES cuencanas nos han dado informacion

valiosa para el analisis de factibilidad de la consultora, la misma que se explica a

continuacion:

DATOS INFORMATIVOS DE LAS PYMES

Para las encuestas nos basamos en enfocar diferentes sectores de la ciudad de
Cuenca, para asi poder tener la opinion de todos a quienes deseariamos llegar con los

servicios de consultoria.

Los sectores encuestados fueron:

SECTOR

TOTAL

Artesanias

Articulos de Cuero

Avrticulos para fiestas

Bazar

QO W] Wl W

Boutique

[EEY
(=)

Calzado

Comercial

Construccion

Distribuidora

Electrodomésticos

Empresa Publica

Exportadores

Fabricacion

Farmacia

Ferreteria

Financiero

Gasolinera

Heladeria

Hoteleria

Importacion

Joyeria

Lavanderia

Libreria

Muebles

Optica

Panaderia y pasteleria

Papeleria

RINI BRI O NN WIN]WIN]WIWINWLNIN] oo

Publicidad y rotulacion

Restaurant

Salud

Seguridad

Servicio de limpieza

Supermercado

‘Tecnologia

Textiles

Transporte

Uniformes

Vehiculos
TOTAL

128

[ee] NS AS] Kol IS Bl Bl Bad KO41 NS o
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Elaboracion: Los Autores, Fuente: Encuestas Realizadas
De estas empresas pudimos observar las edades en el mercado, con lo cual podemos

tener una vision mas clara de los resultados.

EDAD

TOTAL
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36

37

38

39

40

45

48

50

53

56

64

65

77

86

87

100

110

no responde

R R EEY A SIS

TOTAL

101

Elaboracién: Los Autores
Fuente: Encuestas Realizadas



Los resultados de cada una de las preguntas son:

1) ¢Suempresa utiliza Marketing?

RESPUESTA TOTAL PROMEDIO
si 78 61%
no 50 39%
TOTAL 128 100%

Las Pymes cuencanas encuestadas utilizan marketing

Hsi Eno

Elaboracién: Los Autores
Fuente: Encuestas Realizadas

Podemos observar que de un total de 128 PYMES cuencanas un 61% no utiliza

marketing.
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Las empresas que no utilizan marketing

¢Por que no utilizan?

RESPUESTA TOTAL PROMEDIO

no conoce 8 16%
costoso 11 22%
no existen empresas ofertantes 4 8%
Otros 23 46%
No responde 4 8%
TOTAL 50 100%

Porque las pymes no utilizan mkt

M no conoce M costoso
no existen empresas ofertantes m Otros
® Noresponde

8%

8%

Otros: Se analiza en el siguiente cuadro. Elaboracién: Los Autores
Fuente: Encuestas Realizadas

Del 61% de las Pymes que no aplican Marketing 22% son por razones econémicas y
el 16 % desconocen el término Marketing y como consecuencia la no aplicacion de

la misma.
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Del 46% de las empresas que no utilizan marketing sus otras respuestas fueron:

Que otras razones dan las pymes para no utilizar

marketing
M Descuido M Espacio Pequefio ® Noacostumbran
M no desea M no ha necesitado M no le gusta

W Posicionadas
5% 4% 49
4%

4%

Elaboracién: Los Autores
Fuente: Encuestas Realizadas

Del 79% de las empresas con otras respuestas y con mayor porcentaje el 44% dice no

necesitar del Marketing y un 35% aducen ya estar posicionadas

-87-



2) ¢Suempresa cuenta con un area destinada a marketing?

RESPUESTA TOTAL PROMEDIO
si 44 34%
no 56 44%
no responde 28 22%
TOTAL 128 100%

Las pymes cuencanas cuentan con un area de mkt

g

no responde

Elaboracién: Los Autores
Fuente: Encuestas Realizadas

Podemos observar que sumadas las respuestas no y no responde suman un 66% de

empresas que no tienen un area de Marketing y apenas un 34% si.
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Las razones por las que las empresas no cuentan con un area especializada en

marketing son:

RESPUESTA TOTAL PROMEDIO

costoso 8 14%
Descuido 1 2%
Espacio Pequefio 1 2%
Insatisfaccion de personal 1 2%
no desea 2 4%
no le gusta 1 2%
no necesita 14 25%
no sabe 1 2%
persona encargada 24 43%
publica en la guia 3 5%

TOTAL 56 100%

Porque las pymes cuencanas no tienen area de marketing

B costoso # Descuido B Espacio Pequenio

® Insatisfaccion de personal ® no desea ¥ no le gusta

no necesita no sabe persona encargada

publicaen laguia

43%

Elaboracion: Los Autores
Fuente: Encuestas Realizadas

Podemos observar que si bien una empresa no tiene un area de Marketing si existen
personas encargadas para realizarla llegando alcanzar un 43%, un 25% dice no
necesitarla, debemos destacar la confusion de un 2% de las empresas, que tienen

sobre Marketing y la publicidad
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3) ¢Por qué no utilizan marketing?
Respuesta vinculada a la pregunta 1

4) ¢Queé tan importante considera usted la aplicacion del marketing en las

empresas?
RESPUESTA TOTAL PROMEDIO
Muy importante 61 0,48
Importante 57 0,45
Poco importante 5 0,04
Nada importante 5 0,04
TOTAL 128 100%

Que tan importante es para las pymes el mkt

B Muy importante B Importante ™ Pocoimportante B Nadaimportante

a9 4%

Elaboracién: Los Autores
Fuente: Encuestas Realizadas

El Grafico muestra una total importancia de la aplicacién del Marketing en las
empresas con un 48% muy importante y un 44% importante (92%) y apenas un 8%
la considera poco y nada importante.
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5) ¢Tiene conocimiento de consultoras existentes en la ciudad?

RESPUESTA TOTAL PROMEDIO
si 16 0,13
no 112 0,87
TOTAL 128 100%

Tiene conocimiento de consultoras en cuenca

Wsi mno

12%

Elaboracién: Los Autores
Fuente: Encuestas Realizadas

La realidad de nuestras Pymes se puede ver reflejada en la presente grafica:

Del 92% de las empresas que consideraba importante y muy importante el Marketing
el 12% conoce de empresas consultoras y un gran 88% desconoce de empresa

consultoras en nuestra ciudad.

Las consultoras que las empresas conocen son:

RESPUESTA TOTAL PROMEDIO
no recuerda 7 37%
Advance 2 11%
devoconsulting 1 5%
incorpmarketing 1 5%
Propraxis 3 16%
sefial x 2 11%
telerama 1 5%
Catedra 1 5%
Sagita 1 5%

TOTAL 19 100% Elaboracion: Los Autores
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Cuales son las consultoras que conoce

M no recuerda W Advance m devoconsulting
M incorpmarketing ® Propraxis W senal x
M telerama m Catedra Sagita

5%

Elaboracién: Los Autores
Fuente: Encuestas Realizadas

Otra falencia de las consultoras es que un 37% no las recuerda.
Y como se esperaba las principales y mas recordadas consultoras son Propraxis con
el 16% y Advance con un 11%

Un 16% de las empresas confunde Empresas Consultoras con empresas de

rotulacion, sefialetica y medios de difusion.
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6) ¢Ha contratado consultoras existentes en la ciudad?

RESPUESTA TOTAL PROMEDIO
si 8 0,07
no 120 0,94
TOTAL 128 100%

Ha contratado consultoras

Hsi Eno

Elaboracién: Los Autores
Fuente: Encuestas Realizadas

La gran realidad que demuestra este grafico es la que apenas un 6% de las Pymes ha
contratado el servicio de una consultora el restante 94% no lo ha hecho.

Las aéreas de mayor consultoria son:

RESPUESTA TOTAL PROMEDIO
no recuerda 1 13%
imagen 1 13%
mkt 2 25%
varias 3 38%
Ventas capacitaciones 1 13%
TOTAL 8 100%

Elaboracién: Los Autores
Fuente: Encuestas Realizadas
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Para que area han contratado los servicios de
consultoria

W no recuerda mimagen mmkt Mvarias m Ventas capacitaciones

Elaboracién: Los Autores

Fuente: Encuestas Realizadas

Un 25% de las Pymes contrata consultoras para trabajos de Marketing es decir que

del 6% que son 105 empresas solo 26 realiza consultorias para la aplicacion de

Marketing.

7) ¢Cuédles son los servicios por los que contrataria una consultora?

RESPUESTA TOTAL PROMEDIO

plan de mkt 3 2%
estrategias de mkt 33 18%
investigacion de mkt 25 14%
desarrollo de nuevos prod 36 20%
logistica 4 2%
posicionamiento de mercado 13 7%
no responde 65 36%

TOTAL 179 100%
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Que servicios desearia dentro de su empresa

M plande mkt M estrategias de mkt
M investigacion de mkt | desarrollo de nuevos prod
M |ogistica M posicionamiento de mercado

no responde

2%

2%

Elaboracién: Los Autores
Fuente: Encuestas Realizadas

Los servicios de consultoria que mas interesa a las Pymes son:
20% Desarrollo de nuevos productos

19% Estrategias de Marketing la misma que es una respuesta que abarca muchos

ambitos.
14% Investigacion de mercados.

Podemos determinar que estos servicios van encaminados hacia la Actividad de una

Empresa Consultara Especializada en Marketing.
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8) Indique los valores de acuerdo a los servicios de consultoria utilizados.

VALOR MES VALOR POR MES
1250 1 1250,0
13600 12 1133,3
No responde 1
20000 6 3333,3
2400 2 1200,0
No responde 4
3000 3 1000,0
294 1 294,0

14

12

10

Duracién Consultoria / meses

Cuales son los valores que han pagado y por cuanto tiempo por las
consultorias que han hecho

13600

Costo Consultoria

Noresponde

Elaboracién: Los Autores
Fuente: Encuestas Realizadas

Si bien no muchas empresas contratan empresas consultoras, las pocas que lo

realizan lo hacen con inversiones significativas de acuerdo al tiempo y al

dimensionamiento del estudio que se lo realice.
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9) ¢Queé le parece el nombre de IMKT?

RESPUESTA TOTAL PROMEDIO

aceptable 1 1%
algo abstracto 5 4%
confuso 4 3%
Crecimiento 2 2%
estrategias 4 3%
estudio de mercado/ investigacion 4 3%
excelente 1 1%
hace relacion al servicio 2 2%
incrementar ventas 1 1%
innovador 1 1%
interesante /buen nombre 37 29%
llamativo/ novedoso 20 16%
marca 5 4%
marketing 1 1%
mayores ventas 1 1%
Mejoramiento de negocio 8 6%
no gusta 4 3%
no responde 5 4%
no sabe 4 3%
original 1 1%
posicionamiento 4 3%
publicidad y ventas 13 10%

TOTAL 128 100%

Elaboracion: Los Autores
Fuente: Encuestas Realizadas
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m aceptable

m Crecimiento

| excelente

m innovador

W marca

= Mejoramiento de negocio
' no sabe

¥ publicidad y ventas

Que impresion da el nombre de IMKT

m algo abstracto R

W estrategias [

® hace relacion al servicio =

m interesante /buen nombre 3

W marketing u

® no gusta
original

3% 1% 4% 3% 2%
3% 1% A qom 2%

1%

confuso

estudio de mercado/ investigacion
Incrementar ventas

llamativo/ novedoso

mayores ventas

noe responde

posicionamiento

Elaboracién: Los Autores
Fuente: Encuestas Realizadas

La aceptacion de la marca iMarketing obtuvo como resultado un indice muy alto

Ilegando a un 85% de respuestas favorables entre las mas importantes tenemos:

Llamativo con un 16% e

Interesante con un 29%.
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RELACION ANOS-MARKETING

Si analizamos los afios que tiene la empresa en el mercado podemos ver que no son

variables que generen un cambio en si las empresas utilizan marketing o contratan

servicios de consultoria.

ANOS HA CONTRATADO CONSULTORIA
7 Si
56 Si
53 Si
8 Si
8 Si
40 si
25 Si
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En este cuadro existe una total dispersién en cuanto nos podemos referir a las

variables de afios de una empresa y la contratacion de consultorias.

ANOS  |UTILIZA MKT
3 Si 2 Si 5 Si 65 Si
3 Si 2 Si 15 Si 45 Si
4 Si 24 si 53 Si 100 si
5 Si 25 Si 8 si 5 Si
5 Si 2 si 1 si 40 Si
6 Si 28 si 45 Si 30 Si
6 Si 3 Si 28 Si
6 Si 40 Si 15 Si
1 Si 64 Si 86 Si
9 Si no responde| i 1 Si
9 Si no responde| i 8 Si
12 Si no responde| i 50 Si
12 Si 8 Si 40 Si
13 Si R Si 25 Si
13 Si 8 Si 3 Si
14 Si 18 Si 15 Si
16 Si 87 Si 45 Si
17 Si 13 Si 8 Si
17 Si 1 Si 30 Si
18 Si 30 Si 3 Si
18 Si 50 Si 1 Si
18 Si 56 Si 3 Si
2 Si 2 Si 30 Si
2 Si 1 Si 40 Si

WAL TULO VI

TOMA DE DECISIONES



Elaboracién: Los Autores
Fuente: Encuestas Realizadas

Conclusiones y recomendaciones de la .M.

Conclusiones.- A través de la realizacion de la respectiva investigacion de mercado
podemos concluir que en nuestra ciudad las denominadas Pymes establecidas en un
gran porcentaje creen que la importancia de la aplicacién del marketing en las
empresas es indispensable contrariamente a su realidad ya que un porcentaje casi
equivalente al anterior no tiene un area de marketing o realiza estrategias de

marketing.

Vemos como un punto negativo el desconocimiento de la mayoria de Pymes en
especial las pequefias sobre la existencia de empresas consultoras, las mismas que
confunden estas con el servicio que prestan los medios publicitarios, ya sea por la
falta de persuasion de estas empresas o0 la comodidad de las Pymes en la busqueda de
nuevas estrategias o soluciones para sus negocios, respecto a este tema podemos
referir que no existe un vinculo entre la vida de las empresas y la utilizacion o no de

Consultoras.

Un punto a favor de la Investigacion de Mercado realizado es la obtencion de un gran
porcentaje en respuesta favorable a la aceptacion de la marca iMkt (iMarketing) y

los servicios que esta ofreceria.

Recomendaciones.- Esta van sujetas al conocimiento de las Pymes sobre las
consultoras pues se debe realizar un gran trabajo para dar a conocer la existencia, los
servicios y los beneficios que estas otorgan, especialmente posicionar su marca

completamente.

La diversificacion de mercados objetivos deberia también ser clave para las empresas

consultoras en nuestra ciudad, ya que a través de brindar un servicio para las Pymes

-101-



crearian una nueva cultura y comportamiento de las mismas fomentando el desarrollo
sustentable y sostenido a través del tiempo; esto haria que empresas pequefias
utilicen servicios de consultoria ampliando un mercado no explotado hasta el
momento.
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AP TULO V

ESTUDIO FINANCIERO

ESTUDIO FINANCIERO

En la realizacion de nuestro proyecto de creacion de la empresa IMKT, contamos
con que sera una empresa con una estructura organizacional muy bien formada,

contaremos con personal capacitado y con una infraestructura totalmente adecuada.

-103 -



Basandonos en esta idea nuestro estudio financiero detallara la inversion que vamos
a realizar, los costos y ventas que tendremos a futuro y la factibilidad financiera del

proyecto.

Nuestro proyecto de vida sera de 5 afios pues desde ahi empezara a crecer con mayor

facilidad nuestra empresa.

5.1 PLAN DE INVERSIONES

Las inversiones para la puesta en marcha de la consultora suman un total de $32.176,84
de los cuales los 3 socios se comprometen invertir con la totalidad del valor sin recurrir
a financiamiento externo. A continuacion se expresan los valores requeridos para la

inversién

PLAN DE INVERSIONES

Concepto Ao 0
Estudio Legal 650,00
Estudio Técnico 30.864,84
Estudio Mercado 662,00
Total 32.176,84

Elaboracién: Los Autores

El costo de nuestras inversiones se detalla a continuacion:

ESTUDIO LEGAL
Concepto Detalle Cantidad| Valor Unid | Valor Total
Abogado para todos los tramites de la empresa 1 350,00 350,00
Gastos de constitucion para la superintendencia de compafiias el SRI, etc 200,00 200,00
Permisos de bomberos, nombre, etc 100,00 100,00
Total 650,00
ESTUDIO TECNICO 104~
Concepto Detalle Cantidad| Valor Unid | Valor Total

Arrendamiento Arriendo de oficinas en el edificio "La casa de la escalinata" 4 300,00 1.200,00




Fuente: Los Autores

5.2 PROVEEDORES

Para adquirir todas las computadoras, los programas a instalar e impresoras, se va a
contar con los servicios de la empresa COMPURAM, ubicada en la calle Juan
Jaramillo y Manuel Vega. La empresa nos ofrece precios significativos y descuentos.
En cuanto a los teléfonos nuestro proveedor sera el TVentas sucursal Local

Miraflores. Los utensilios para la oficina vamos a contar con los servicios del
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Papeleria Monsalve, ubicado en la Av. Solano y Av. Remigio Crespo. El proveedor

de los muebles de oficina sera la empresa Kywi, por lo que se necesita garantia en los

productos a comprar. Es por ello que vamos a contar con esta empresa, por su

reconocimiento en cuanto a productos de optima calidad y duracion.

5.3 COSTOS

Se contara con personal calificado el mismo que sera remunerado de la siguiente

manera:
SUELDOS Y SALARIOS

Departamento Numero Valor Valor Total
Gerente General 1 1.000,00 1.000,00
Secretaria general 1 400,00 400,00
Area Administrativa y Financiera
Jefe Comercial y de Marketing 1 700,00 700,00
Jefe Financiero 1 700,00 700,00
Jefe de Recursos Humanos 1 700,00 700,00
Contador 1 450,00 450,00
Area de Operativa
Jefe de Consultoria 1 650,00 650,00
Coordinador de Proyectos 1 500,00 500,00
Ejecutivos de Proyectos 2 350,00 700,00
Trabajo de Campo
Encuestadores/Entrevistadores/Moderadores 200,00 800,00
Tabuladores 200,00 800,00
Analista de resultados 200,00 400,00
TOTAL 20 6.050,00 7.800,00
TOTAL ANUAL 93.600,00

Gastaremos adicionalmente en publicidad y servicios basicos.
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PUBLICIDAD

Concepto Valor Mensual Valor Total
Diarios 583,63 7003,58
Television 2800,00 8400,00
Radio 752,64 9031,68
Pagina web y Redes Sociales 839,88 839,88
TOTAL 4742,99 25275,14

SERVICIOS BASICOS

Concepto Valor mensual

agua 50
luz 200
telefono 40
Total 290
TOTAL ANUAL 3480

Elaboracion: Los Autores

Para los costos anuales tendremos un aumento anual de publicidad del 10%, de

servicios basicos del 3% y costos varios 3%. Ademas los costos en sueldos subiran

un 1%. Consideramos ir aumentando las consultorias y esto equivale a aumentar

también el personal, la publicidad y demas.

5.3.1 Plan de costos:

COSTOS 0 1 2 3 4 5
Sueldos y Salarios 93.600,00 94.536,00 95.481,36| 96.436,17|  97.400,54
Publicidad 25275,14 27802,65438 30582,92037| 33641,2124| 37005,3336
Servicios basicos 3430 3584,4 3691,932| 3802,6899( 3916,77066
Arriendo 1.200,00 1.200,00 1.200,00f  1.200,00f  1.200,00
Costos Varios 2000 2060 2121,8  2185,454| 2251,01762
TOTAL 125.555,14 129.183,05 133.078,01| 137.265,53| 141.773,66
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5.3.2 Depreciacion

En nuestro estudio financiero no puede faltar la depreciacién de los activos fijos que

vamos a adquirir, teniendo en cuenta que los muebles y enseres se deprecian a 10

afios y los equipos de oficina y computo a 5 afios.

equipos cantidad afnos a depreciar | depreciacion
Muebles y enseres 5.990,00 10 599,00
Equipos de oficina 1.270,44 5 254,09
Equipo de computo 17.719,40 5 3.543,88
TOTAL 4.396,97
Ventas
Proyectamos un crecimiento anual de las ventas del 8%
VENTAS
cantidad de consultorias 36
precio 3.560,05
TOTAL VENTAS 128.161,80
El precio de nuestra consultoria esta calculado de la siguiente manera:
Gastos Detalle Mensual Anual
Material para investigacion 75,50 906
Mantenimiento de equipos de 50 600
comp.
Sueldos Salarios 7.800,00 93600
Servicios Basicos 290 3480
Total Gastos 8.215,50 98586
Servicios a ofrecer (consultorias) 3 36
Utilidad 30%
2738,50
821,55
3560,05
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5.4 FLUJO DE CAJA

Con los datos expresados anteriormente podemos darle forma al flujo de caja de IMK

para medir su factibilidad financiera. Deseamos saber si el proyecto esta por buen

camino o necesitamos hacerle algun cambio.

FLUJO DE CAJA

ANO O ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5
INVERSION
Estudio Legal 650,00
Estudio Técnico 30.864,84
Estudio Mercado 662,00
VENTAS 128.161,80( 138.414,74| 149.487,92| 161.446,96| 174.362,71
COSTOS 125.555,14( 129.183,05| 133.078,01| 137.265,53| 141.773,66
DEPRECIACION 4.396,97 4.396,97 4.396,97 4.396,97 4.396,97
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION -1.790,31 4.834,72 12.012,94 19.784,46| 28.192,09
15% PARTICIPACION -268,55 725,21 1.801,94 2.967,67 4.228,81
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO -1.521,76 4.109,51 10.211,00 16.816,79 23.963,28
Impuesto (25%) -380,44 1.027,38 2.552,75 4.204,20 5.990,82
UTILIDAD NETA -32.176,84 -1.141,32 3.082,13 7.658,25| 12.612,59| 17.972,46
VAN -7.074,24
TIR 5,47%

Elaboracién: Los Autores.

En el flujo de efectivo podemos observar que nos da un VAN negativo por lo que el

proyecto no es aceptable, y la tasa interna de retorno no es mayor a la TREMA

utilizada (12%), una vez mas podemos decir que El proyecto no se puede aceptar.
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TOMA DE DECISIONES
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6.1 FACTIBILIDAD DE IMKT

ESTUDIO LEGAL

Se contard con 3 socios

(" )
Se constituira
legalmente la empresa
siguiendo todos los
pasos exigidos.

ESTUDIO TECNICO

Instalaciones para una
empresa formal. Se
asume un costo muy

alto e innecesario.

Anélisis de los

estudios previos
para crear la
empresa

ESTUDIO DE MERCADO

Las pequefias empresas

e no contratarian

servicios de consultoria

[ )

" v

== No aplican marketing.

( D

ESTUDIO FINANCIERO

Van negativo, TIR
menor a tasa de interes
determinado.

a4 R

Costos altos y precio de
consultoria alto.

q

NO FACTIBLE

Elaboracién: Los Autores

Los 5 capitulos anteriores nos han dado un claro resultado, para empezar decimos

que la suma de los estudios nos muestra que NO ES FACTIBLE la creacion de

IMKT con la idea principal que especificamos al inicio pues a las pequefias empresas

no les interesa mucho el marketing, la investigacion de mercados ni mucho menos

que una consultoria le ofrezca servicios a costos altos como los que nosotros

calculamos en el estudio financiero.

Al constituir la empresa tan formalmente estamos cayendo en gastos que pueden

resultar innecesarios para empezar una empresa, ademas que las empresas van a

buscar una consultora con credibilidad y buenos resultados y no una consultora con

buenas oficinas y bastante personal.



Solamente si replantemos la idea, nos enfocamos para empezar en las medianas

empresas y bajamos costos, podemos obtener la factibilidad de IMKT.

SUELDOS Y SALARIOS
Departamento Numero Valor Valor Total
Gerente Administrativo y Marketing 1 550,00 550,00
Gerente Financiero 1 550,00 550,00
Area de Operativa
Coordinador de Proyectos y resultados 2 400,00 800,00
Trabajo de Campo
Encuestadores/Entrevistadores/Moderadores 4 150,00 600,00
Tabuladores 3 150,00 450,00
TOTAL 1 1.800,00 2.950,00
TOTAL ANUAL 35.400,00
PUBLICIDAD
Concepto Valor Total Aumento anual de sueldos 0,01
BTL 1000 Aumento anual de publicidad 0,10
ATL 4000 Aumento anual de servicios basicos 0,03
TOTAL ANUAL 5000 Aumento anual de costos varios 0,03
SERVICIOS BASICOS
Concepto Valor mensual
agua 50
luz 150
telefono 40
Total 240
TOTAL ANUAL 2880
C0STOS 0 1 2 3 4 5
Sueldos y Salarios 35.400,00 35.754,00 3611154 36.472,66| 36.837,38
Publicidad 5000 5500 6050 6655 73205
Servicios basicos 2880 2966,4 3055,392| 3147,05376| 324146537
Arriendo 700,00 1.200,00 1.20000]  1.200,00]  1.200,00
Costos Varios 2000 2060 21218]  2185,454| 2251,01762
TOTAL 45.980,00 47.480,40 48.538,73|  49.660,16| 50.850,36
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Con estos costos el precio de la consultoria baja y seria mas accesible para medianas

empresas.
Gastos Detalle Mensual Anual
material para investigacion 75,50 906
Mantenimiento de equipos de 50 600
comp.
Sueldos Salarios 2.950,00 35400
Servicios Basicos 240 2880
Total Gastos 3.315,50 39786
Servicios a ofrecer (consultorias) 3 36
Utilidad 25%
1105,17
276,29
1381,46
Los cambios financieros nos brindan un flujo notoriamente aceptable.
FLUJO DE CAJA
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INVERSION
Estudio Legal 400,00
Estudio Técnico 13.795,44
Estudio Mercado 662,00
VENTAS 49.732,50| 53.711,10| 58.007,99| 62.648,63] 67.660,52
COSTOS 45.980,00] 47.480,40| 48.538,73| 49.660,16] 50.850,36
DEPRECIACION 1.462,09 1.462,09 1.462,09 1.462,09 1.462,09
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION 2.290,41 4.768,61 8.007,17| 11.526,38| 15.348,06
15% PARTICIPACION 343,56 715,29 1.201,08 1.728,96 2.302,21
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 1.946,85 4.053,32 6.806,09 9.797,42|  13.045,85
Impuesto (25%) 486,71 1.013,33 1.701,52 2.449,35 3.261,46
UTILIDAD NETA -14.857,44 1.460,14 3.039,99 5.104,57 7.348,06 9.784,39
VAN 2.724,80
TIR 17,40%

Elaboracién: Los Autores

El VAN es positivo y tenemos un TIR mayor a las tasa de interés establecida.

IMKT resultaria si hacemos los cambios recomendados caso contario quedaria como

un proyecto mas de universidad.
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CONCLUSION

Para nuestra Tesis ““ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE
UNA EMPRESA CONSULTORA ESPECIALIZADA EN MARKETING PARA
LAS PYMES DE LA CIUDAD DE CUENCA?” realizamos 6 capitulos en los cuales
desarrollamos cada una de las etapas que la empresa deberia realizar para su creacion
y posterior ejecucion, en donde la aplicacion de cada uno de los capitulos ha sido
vital para una mejor comprension de lo que seria crear la empresa iIMKT, en cada
uno de ellos aplicamos los conocimientos que hemos venido adquiriendo en el
transcurso de los afios que estuvimos en la universidad y que nos ayudaron para
poder obtener las conclusiones acerca de si era posible crear una empresa consultora
enfocada a ayudar a las Pymes y buscar solucionar sus problemas, lo que obtuvimos

como resultado lo exponemos a continuacion:

Empezamos analizando ideas sobre un posible nombre para la empresa, el cual
considerabamos que debia ser llamativo y al mismo tiempo formal para brindar a las
personas una vision de seguridad y profesionalismo, nos enfocamos en analizar el
problema de tal manera que pudiéramos desarrollar la misién, visién y los objetivos,
los cuales nuestra consultora deberia resolver como son las ineficiencias que tienen
las PYMES para su creacion o crecimiento, se plantearon los servicios que
brindaremos de tal forma que las empresas que desearan contratarnos tengan claro en
lo que les ayudaremos; analizamos las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas con las que nos enfrentariamos y en las que nos podriamos apoyar para
crecer; asi como también la estructura organizacional con la que vamos a contar para

cada una de las areas de nuestra empresa.

Para la creacion de una empresa es necesario cumplir con todas las disposiciones de
reglamentos, permisos, y por supuesto las leyes a las cuales se rigen las empresas al

momento de sus constitucion.

Las gestiones que obligatoriamente se deben cumplir son las de constitucion legal de
la empresa con sus estatutos establecidos en lo que respecta aportaciones de socios y

utilidades; el debido registro del nombre comercial y su signo distintivo o Logo.

Los permisos con los cuales debe cumplir son Tributario, R.U.C., permiso de

funcionamiento de los Bomberos y el permiso municipal.
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Buscando un alza en el crecimiento de las PYMES de Cuenca nos enfocamos a este
mercado, en donde analizando varias propuestas para la ubicacién de nuestra
empresa, pensando en la comodidad y la facil accesibilidad para nuestros clientes al
local, decidimos establecernos en la Calle Larga y Hermano Miguel en las oficinas
del edificio “La Casa de la Escalinata” ya que es un lugar muy transitado y se
encuentra muy accesible desde cualquier punto de la ciudad, en cuanto al
establecimiento de la demanda lo hicimos basandonos en el numero de PYMES de
Cuenca sin exagerar en cuanto a la cantidad de consultorias que esperamos conseguir
al afo. Implementamos un plan de servicio que le brinde a nuestro cliente
comodidad, seguridad, tranquilidad y sobre todo seriedad, el cual buscaremos
ejecutar con cada una de las personas y potenciales clientes que nos visiten,
equiparemos a nuestras oficinas con la mejor tecnologia y comodidad, brindando un
ambiente de confort, para que cada una de las actividades que se realicen dentro de
ella se realicen de forma muy profesional; el precio que llegamos a establecer lo
hicimos de acuerdo a cada uno de los gastos que tendremos como lo son: sueldos,
pagos de servicios basicos, publicidad y equipamiento para cada consultoria, por lo

que el precio de cada consultoria es de: $3696,98.

En el estudio de mercado se logro realizar un analisis minucioso del comportamiento
de la Pymes al momento de contratar empresas que lleven a cabo estudios de
mercado que logren posicionar sus empresas. Podemos observar conforme a nuestra
investigacion de mercados que en las pequefias empresas y las medianas hay una
gran diferencia de opiniones pues las pequefias a pesar de que ya estén varios afios en
el mercado muestran un desinterés total en contratar consultoras muchas de estas
creen estar posicionadas y no necesitar de Consultoras debemos acotar el
pensamiento de empresas familiares y tradicionales que no lo hacen por ser
resistentes al cambio, otro motivo es su costo; a pesar de que las empresas opinan
que el marketing es bastante importante para las empresas estas no tienen en su
organizacion un area o departamento exclusiva para Marketing, este resultado va de
la mano con el conocimiento que tienen los empresarios sobre la existencia de
consultoras pues un gran porcentaje no recuerda facilmente nombres de estas y mas
aun las confunden con medios publicitarios a diferencia de las medianas y grandes
empresas que si han contratado estos servicio y conocen de una o0 méas consultoras e

incluso estas estan dispuestas a gastar grandes cantidades en consultoria dependiendo
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los resultados que les ofrezcan y las necesidades que tengan, tienen presente que las
estrategias cambian continuamente por lo que desean consultoras con credibilidad
confianza, solvencia y conocimientos que ayuden con datos e informacion
importante para la toma de decisiones de la alta gerencia . Saben la importancia del

marketing y lo aplican de manera permanente.

El estudio financiero de la empresa lo realizamos en base a un organigrama que
define a una empresa bien estructurada y con una imagen corporativa solvente, en el
cual, el plan de inversiones esta desarrollado de forma detallada en cuanto a los
diferentes estudios que necesitamos realizar para poder desarrollar el estudio de
prefactibilidad (inversiones). En cuanto a sueldos y salarios los valores estan
establecidos de acuerdo a la preparacion que necesitamos que tengan las personas
que se van hacer cargo del manejo de las diferentes areas, el pago de publicidad y de
servicios basicos lo haremos de acorde a las necesidades de la empresa. Con todos
estos datos armamos un Flujo de Caja en donde los resultados obtenidos no son lo
que esperabamos ya que nos mostro un valor de la VAN negativo y que la TIR es del
6,19% lo cual no es favorable ya que estd muy por debajo de la TREMA que es del

12%, por lo tanto no es factible.
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RECOMENDACIONES
Para que este proyecto sea factible deberiamos hacer varios cambios en la estructura

de la empresa, algunos de los cuales citamos a continuacion:

e Disminuir el personal y tener solo las personas necesarias para los cargos que
son requeridos necesariamente: (1) Gerente Administrativo y de Marketing,
(1) Gerente Financiero, (1) Coordinador de Proyectos y Resultados, (4)
Encuestadores, Entrevistadores, Moderadores y (3) Tabuladores.

e Disminuir el valor de los sueldos.

e Tener el equipamiento necesario para el desarrollo de las actividades
especificas y necesarias para el manejo de la empresa y el desarrollo de las
consultorias.

¢ No arrendar un edificio tan grande.

e Disminuir los valores destinados a publicidad.

e Disminuir los gastos por servicios basicos mediante la disminucion del

equipamiento de las oficinas.
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ANEXOS

Transcripcién de las entrevistas

Entrevista 1
Fecha: 10/07/2012

Entrevistadores: John Nivicela/Gabriel Merchan

Entrevistados: Sr Fabian Moscoso Gerente General Hyunmotor I n(t

Cuenca

Tema: Creacion y aceptacion de la Consultora IMK

Objetivo: Conocer el Funcionamiento de las medianas empresas y la Factibilidad de
la implementacion de una consultora dirigida a estrategias de investigacion de
mercados y marketing dentro de la PYMES cuencanas.

Entrevista

Preguntas de Calentamiento:

Entrevistador: ¢Tiene conocimiento de la importancia de la implementacion de
Marketing hoy en dia dentro de las empresas sin importar la actividad que esta

realice?

Sr Fabian Moscoso: Por su puesto, para todo negocio hoy en dia es muy importante
tener estrategias de mkt claras definidas de acuerdo al tipo de producto y al nicho de
mercado que Ud. busque. Por ende tiene que capacitarse al personal y hacer las
gestiones necesarias por medio de prensa de comunicacion social para llegar a los

estados que se necesitan

Entrevistador: ;Como empresario hasta donde piensa que puede ayudar un plan de

marketing a la empresa?

Sr Fabian Moscoso: Es indispensable hoy en dia el plan de mkt cada dia la
competencia es mas fuerte mas minuciosa y mas capacitada por ende tu tienes que
tener un sistema de mkt muy bien establecido y con asesoria permanente y
modificando cada dia por que el marketing de ayer o las politicas comerciales del

dias de ayer no son las mismas ni correctas para el dia de mafiana entonces es una
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cosa g evoluciona todas los dias y uno tiene que estar siempre proactivamente y no

tiene que ser un asunto pasivo sino coactivo.

Preguntas Estratéegicas:

Entrevistador: ¢;Actualmente se estd implementando en su empresa algun plan de

marketing o una investigacion de mercado?

Sr Fabian Moscoso: Bueno nosotros normalmente tenemos una informacion
mensual tanto de la marca como del sector automotriz donde nos dan todos la
informacion de las unidades vendidas las marcas las participaciones que tienen vy
esas son herramientas muy importantes para nosotros tomar decisiones y ver que
tenemos que hacer y ver a que mercados o nichos de mercados podemos atacar y que
nos convienes mas entonces ese es un marco super proactivo que tenemos quizas

todo el mes

Entrevistador: ¢Considera que su empresa maneja eficaz y eficientemente el

Marketing, es decir ha logrado los objetivos deseados?

Sr Fabidn Moscoso: Quisiera que sea mas eficiente y mejor pero creo g si

manejamos

Entrevistador: En su empresa se ha desarrollado: Plan de marketing, Estrategias de

marketing, Investigacion de mercado, Desarrollo de nuevos productos.

Sr Fabian Moscoso: Nosotros tenemos como le digo todo el tiempo plan de mkt,
nosotros tenemos planes mensuales, todos los meses hacemos un presupuesto
comercial de la empresa en donde se incluye todo lo que son la publicidad el estudio
de mercado y todo lo que es la marca

Entrevistador: ;Anteriormente ha contratado un servicio de consultoria y que tan

satisfactorio resulto?
Sr Fabian Moscoso: Si hemos contratado
Entrevistador: ;y que tan satisfactorio le resulto?

Sr Fabian Moscoso: Unos muy buenos otros no tan buenos
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Entrevistador: ;Qué precio estaria dispuesto a pagar por una consultoria? Teniendo

en cuenta que este servicio le podria ayudar a mejorar su rentabilidad.

Sr Fabidn Moscoso: Mmm no La pregunta que me esta haciendo Ud. es una
pregunta muy vaga muy general... porque depende de muchas cosas porque hay
consultorias que son muy complejas muy complicadas cuestan mucho dinero y
puede haber un estudio de mercado pequefiito de una cosas puntual que puede ser
muy barato. Osea puede ser barato mucho dinero y puede ser carisimo muy poco

dinero depende el estudio que se realice.

Entrevistador: ¢En qué éarea piensa usted que su empresa necesita una mayor

importancia?

Sr Fabian Moscoso: Nosotros somos una empresa vieja ya que tenemos bastante
organizado toda la parte empresarial de personal de funciones......... Yo creo que las
partes méas fragiles de una empresa es la parte comercial y la parte capacitacion del

personal, consultorias realmente no tenemos.
Entrevistador: Es una empresa ya posicionada...tiene su mercado.

Sr Fabian Moscoso: Hemos hecho muchas cosas pero nunca dejamos de mejorar

porque siempre tratamos de ir mejorando cada momento.

Entrevistador: La empresa siempre esta en un proceso de mejora continua.
Sr Fabidn Moscoso: Asi es mejora continua.

Entrevistador: ;Que piensa al escuchar el nombre de IMARKETING?

Sr Fabian Moscoso: Nada

Entrevistador: ¢Que le tiene que ofrecer una consultora para que usted esté

dispuesto a contratar sus servicios?

Sr Fabian Moscoso: idénea con mucha experiencia y buenos resultados ante todo

honorables
John Tiene que ver mucho la imagen y credibilidad

Sr Fabian Moscoso: Como todo negocio
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Preguntas de Cierre
Entrevistador: ¢Cada cuanto le gustaria emplear estrategias en su empresa?

Sr Fabian Moscoso: Nosotros empleamos estrategias todos los dias cada cliente que
viene aca nosotros aplicamos una estrategia diferente o sea las estrategias es la madre
de los negocios o0sa si nosotros no tenemos estrategias no vamos a ninguna parte es
como un partido de futbol el entrenador esta cambiando las estrategias durante todo
el juego a gritos mas que sea aqui es igualito aqui nosotros tenemos que aplicar las
estrategias en todos los aspectos si tenemos en la linea de talleres y repuestos
tenemos un tipo de estrategias en la venta de vehiculos tenemos otras estrategias
tenemos normas procedimientos que se aplican. Pero el papel es muy frio, no piensa
entonces las estrategias se hacen en la marcha, cada cliente que viene aplicamos otra
estrategia cada negocio hay que buscarle estrategia para tratar de tener mejores
resultados

Entrevistador: ¢tienen que ser estrategias flexibles?

Sr Fabidn Moscoso: Totalmente flexibles, por eso les decia una empresa que no
evoluciona proactivamente perece, no tiene futuro las estrategias de hoy dia son un
fracaso para mafiana y viceversa especialmente en un pais tan inestable y tan
inseguro como el nuestro porque tenemos cambios de politicas estatales,
gubernamentales, de impuestos, de SRI todos los dias nosotros tenemos que

manejarnos muy agiles y dinamicos y eficiente para poder sobrevivir

Entrevistador: ¢Piensa usted que una consultoria es un medio adecuado de

crecimiento empresarial?

Sr Fabian Moscoso: Bueno yo creo que las consultoras serias bien dirigidas no hay
en las cantidades que nosotros quisiéramos que haya. Entonces Ud. cuando necesite
realizar una consultoria seria es un problema realmente encontrar una empresa que
este capacitada para realizar esa consultoria entonces hay que buscar no hay muchas
yo creo que debe capacitarse gente en este tipo de profesiones y servicios que dan
estas empresas por ejemplo Colombia tiene un sistema de mkg y consultorias muy
avanzadas en relacion a nosotros ellos trabajan extremadamente bien y estin bien
adelantados igual chile y este tipo de desarrollo o educacion o formacion en estas

areas incide directamente en el desarrollo y en el crecimiento del pais. Ud. se fija en
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los paises que tienen o se han preocupado por capacitar a su personal a educar a su
gente tienen empresas serias que hacen estudios de mercado estrategias consultorias

son los paises que mejor estan econdmicamente.
Entrevista 2
Fecha: 18/07/2012

Entrevistadores: John Nivicela/Gabriel Merchan

Entrevistados: Ing. Maria Alicia Salinas Gerente General In(L

Diario El Tiempo Cuenca

Tema: Creacion y aceptacion de la Consultora IMK

Objetivo: Conocer el Funcionamiento de las medianas empresas y la Factibilidad de
la implementacion de una consultora dirigida a estrategias de investigacion de
mercados y marketing dentro de la PYMES cuencanas.

Preguntas de Calentamiento:
Entrevistador: ¢Tiene conocimiento de la importancia de la implementacion de
Marketing hoy en dia dentro de las empresas sin importar la actividad que esta

realice?

Ing. Maria Alicia Salinas: Por supuesto que si, el Mkt hoy en dia es mucho mas
necesario que antes por los niveles de competitividad del mercado estamos hablando
de un mercado méas competitivo entonces obviamente hay que estar con los recursos

apropiados para poder enfrentar esta realidad.

Entrevistador: ;Como empresario hasta donde piensa que puede ayudar un plan de

marketing a la empresa?

Ing. Maria Alicia Salinas: El plan de marketing tiene que ser el producto y el
resultado de la planeacion estratégica en su conjunto ya es la parte en la que la
estrategia se operativisa por el segmento de marketing para que indique que acciones

Y que estrategias se deben realizar o desarrollar y por supuesto que es vital
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Preguntas Estratégicas:

Entrevistador: ¢;Actualmente se estd implementando en su empresa algun plan de

marketing o una investigacion de mercado?

Ing. Maria Alicia Salinas: Si por supuesto que hemos hecho investigaciones de
mercado durante algunos afios para poder conocer algunos aspectos que se

consideraria importante para mejorar el posicionamiento de nuestro producto

Entrevistador: quienes han realizado este tipo de investigacion de mercado en su

empresa son agentes externos o internos a su empresa

Ing. Maria Alicia Salinas: Se han hecho contrataciones de empresas externas de una
empresa local y otra empresa de quito para realizar diferentes tipos de estudios de

mercado

Entrevistador: entre esos diferentes tipos de investigacion de mercado me podria

mencionar algunas

Ing. Maria Alicia Salinas: El uno se hizo el estudio basico para nuestro negocio que
es el perfil de lectoria en las cuales realmente nosotros identificamos quienes leen
porque nos leen y como es el ciclo de vida de nuestro producto y el otro a sido

orientado al posicionamiento de marca, el analisis del perfil de lectores y el branding

Entrevistador: ;Anteriormente ha contratado un servicio de consultoria y que tan

satisfactorio resulto?

Ing. Maria Alicia Salinas: Para el area de medios de comunicacion es un campo
nuevo obviamente hay muchas empresas en el mercado que estdn un poco mas
generalizados para la mayoria de las industrias bueno eso es un poquito mas
especializado aqui en cuenca la Unica que se conoce o se tiene la mayor referencia es
Advance Consultores pero hemos contratado nosotros esta empresa también pero
también nos hemos visto en la necesidad de contratar empresas de quito donde

existen mas empresas especializadas en periodicos

Entrevistador: ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por una consultoria? Teniendo

en cuenta que este servicio le podria ayudar a mejorar su rentabilidad.
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Ing. Maria Alicia Salinas: En cuanto al precio considero que es un valor relativo en
funcién de que la informacion que produce o la investigacion de mercado sea de
utilidad o no estamos hablando o fluctuando un valor entre de 8 y 10000 dolares
hasta 15000 dodlares dependiendo del alcance y la amplitud que se haga y de ahi

nosotros las que hemos realizados si ha sido satisfactoria

Entrevistador: ¢En qué éarea piensa usted que su empresa necesita una mayor

Importancia?

Ing. Maria Alicia Salinas: Nosotros somos una empresa que tenemos dos tipos de
mercado tenemos el mercado de los anunciantes y el mercado de los lectores, en lo
personal creo que tenemos que ser mas fuertes en el mercado de los lectores con el
tema del merchandizing la circulacién y el posicionamiento de marca orientado para

el lector
Entrevistador: ;Que piensa al escuchar el nombre de IMARKETING?

Ing. Maria Alicia Salinas: Yo le asocio a una empresa que esta haciendo
consultoria del marketing pero que esta orientdindose al tema digital por “i” se
entiende al Mkt electrénico no sé si esa es la dimension que tiene esa empresa pero

lo asocio asi

Entrevistador: ¢Que le tiene que ofrecer una consultora para que usted esté

dispuesto a contratar sus servicios?

Ing. Maria Alicia Salinas: Que me demuestre conocimiento de mi segmento en la
industria en la que nosotros nos desenvolvemos que sepa y este realmente
involucrado que es un medio de comunicacion cuales son las caracteristicas de este
negocio y que me muestre claramente de que manera me puede ayudar para

establecer las estrategias que la empresa necesite en el area de Mkt.
Entrevistador: Es muy importante para Ud. la experiencia

Ing. Maria Alicia Salinas: Por supuesto gue si.

Entrevistador: Y la imagen corporativa

Ing. Maria Alicia Salinas: Es parte de la presentacion eso es mas bien ya una

perfeccién, es necesario que una empresa muestre desde un inicio total solvencia
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total formalidad que se muestre estructurada, que se muestre organizada no cierto eso
necesario pero mas alla de eso que demuestre la capacidad y la solvencia y la

experiencia

Entrevistador: Tendria algin inconveniente en contratar una empresa nueva en el

mercado

Ing. Maria Alicia Salinas: Yo no creo que haya mucho es menos facil que para una
empresa que tiene mas experiencia en eso vamos a ser claros siempre una empresa
nueva tiene que hacer mas trabajo pero dependera de cémo se aborde al cliente cual
es la propuesta de valor que se le hace al cliente y que ofrecen de diferente a lo que

ya existe.
Preguntas de Cierre
Entrevistador: ;Cada cuanto le gustaria emplear estrategias en su empresa?

Ing. Maria Alicia Salinas: Bueno, considero que hay un tipo de estudio que siempre
el perfil de lectoria que lo ideal y si los recursos de la empresa lo permiten lo
deberian de hacerse por lo menos anualmente pero hay necesidades por ejemplo
deben ser periédicas pero de distintos alcances por ejemplo a mi me interesaria
conocer después de cada Campania como me fue, que gano el diario no cierto y eso
es mas corto es algo mas puntual, no es el estudio basico no es el estudio de marca
pero dependiendo ... hay diferentes tipos de estudios que van a depender de

diferentes periodicidades de analisis

Entrevistador: ;Piensa usted que una consultoria es un medio adecuado de

crecimiento empresarial?

Ing. Maria Alicia Salinas: Por supuesto que si por supuesto muchas veces es muy
dificil que una persona un directivo un gerente tiene que estar con muchos
conocimientos tiene que saber pero es muy dificil que una persona pueda ser
especializada en absolutamente todo, siempre es bueno recurrir a las personas que
estdn mas especializadas para que den un soporte y un apoyo a la alta gerencia, eso

puede ser interno o externos
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Entrevista 3
Fecha: 10/07/2012

Entrevistadores: John Nivicela/Gabriel Merchan

Entrevistados: Sr. Gabriel Gonzélez, Supervisor General In(t

Almacenes Chordeleg Cuenca
Tema: Creacion y aceptacion de la Consultora IMK

Objetivo: Conocer el Funcionamiento de las medianas empresas y la Factibilidad de
la implementacion de una consultora dirigida a estrategias de investigacion de

mercados y marketing dentro de la PYMES cuencanas.

Preguntas de Calentamiento:

Entrevistador: ¢Usted tiene conocimiento de la importancia del marketing hoy en

dia dentro de las empresas sin importar la actividad que estas realicen?

Sr. Gabriel Gonzalez: Yo creo que la implementacion del marketing dentro de las
empresas es algo fundamental hoy en dia porque mas que nada el marketing ayuda
para que la empresa pueda surgir como empresa mismo, entonces yo creo que un

buen plan de marketing aplicado a una empresa es muy positivo.

Entrevistador: ;Como empresario, hasta donde piensa que puede ayudar un plan de

marketing a la empresa?

Sr. Gabriel Gonzalez: En una escala del 1 al 10, yo creo que 9, ayuda bastante, al

menos en lo que es publicidad ayuda bastante a nuestro sector que es el comercial.
Preguntas Estrategicas:

Entrevistador: ;Actualmente en su empresa se esta implementando algin plan de

marketing o una investigacion de mercado?

Sr. Gabriel Gonzalez: Investigacion de mercado se ha hecho pero solo modelos, no

se han implementado, solo se han hecho esos estudios todavia no se han aplicado
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pero lo que es marketing y publicidad se hace paulatinamente pasando unos 3 0 5
meses 0 cuando es temporada, mas que nada se utiliza publicidad en las radios.

Entrevistador: ;Considera que su empresa maneja eficientemente el marketing, es

decir a logrado los objetivos que han deseado?

Sr. Gabriel Gonzélez: Cuando se ha aplicado se ha logrado los objetivos, como le
estaba diciendo cuando son temporadas por ejemplo el dia de la madre, el dia del
padre y lo que es navidad se han aplicado publicidad en las radios y nos ha ido
excelente, al menos la ultima vez en el dia de la madre nos fue perfecto, siempre y
cuando se aplique por ejemplo: se aplique en una radio que va a llamar la atencién al

cliente.

Entrevistador: En su empresa se ha desarrollado algun plan de marketing?

Sr. Gabriel Gonzélez: No

Entrevistador: Estrategias de marketing?

Sr. Gabriel Gonzélez: Estrategias de marketing en lo que es publicidad nada mas.
Entrevistador: ¢Alguna investigacion de mercado?

Sr. Gabriel Gonzalez: Como modelos, no se han aplicado.

Entrevistador: ;Y desarrollo de nuevos productos?

Sr. Gabriel Gonzalez: Desarrollo de nuevos productos no tanto porque estamos a la

par de los productos que van saliendo.
Entrevistador: Anteriormente ha contratado los servicios de consultoria?

Sr. Gabriel Gonzalez: Tenemos un grupo que es Trilogia que trabajan con nosotros
en todo lo que es publicidad.

Entrevistador: ;Y que tan satisfactorio ha sido?
Sr. Gabriel Gonzalez: Muy bueno.
Entrevistador: ;Que precio estria dispuesto a pagar por una consultoria, teniendo en

cuenta que ese servicio le podria ayudar a mejorara su rentabilidad?
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Sr. Gabriel Gonzélez: ;Pero que nomas abarcaria?

Entrevistador: En este caso seria desde una investigacion de mercado, hasta las
estrategias de marketing en cuanto a las soluciones que se podrian dar para la

investigacion que se haga en el mercado al cual ustedes van acceder.
Sr. Gabriel Gonzélez: Con investigacion de mercado... unos 1000 dolares.

Entrevistador: ¢En que é&rea piensa usted que Su empresa necesita mayor

importancia?

Sr. Gabriel Gonzélez: Mayor importancia... yo creo que en lo que es la publicidad,
bueno de boca a boca tenemos muy buena publicidad y yo creo que tendriamos que
irnos un poquito mas a las areas por ejemplo: nosotros abarcamos un 80% de lo que
es Cuenca, entonces nos falta un 20% mas de que la gente nos conozca.

Entrevistador: Que se le viene a la mente al escuchar el nombre de IMKT?

Sr. Gabriel Gonzalez: Me viene a la mente que es una empresa dedicada al
marketing, porque si fuera iMKT como que es mas acogedor que i MKT, porque

IMKT es como entrar al marketing o algo asi.

Entrevistador: ¢(Que le tiene que ofrecer una consultora para que usted esté

dispuesto a contratar sus servicios?

Sr. Gabriel Gonzalez: Mas que nada, yo creo que los resultados que esta consultora
a obtenido anteriormente, usted sabe que mas vale viejo conocido que un nuevo, mas
que nada el trabajo que tiene que hacer una consultora es ser bien eficiente, porque
no puede haber errores porque primero nos hace perder el tiempo y nos dafia la

imagen como empresa.

Preguntas de Cierre:
Entrevistador: ;Finalmente, cada cuento le gustaria crear estrategias en su empresa?
Sr. Gabriel Gonzalez: Usualmente cada temporada, yo creo que cada 3 meses.

Entrevistador: ¢Piensa usted que una consultoria es un medio adecuado de

crecimiento empresarial?
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Sr. Gabriel Gonzalez: Si, hoy en dia si, hoy en dia uno necesita bastante publicidad

para hacerse conocer, sumamente positivo para la vida de las empresas.

Entrevistador: Gracias eso es todo. Gracias al Sr Gabriel Gonzélez por ayudarnos

con esta entrevista.
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Anexo
Telerama (Proforma)
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Cuenca, Agosto 22 de 2012

Sefiores
IMKT
Ciudad.

De mi consideracion:

Anexo

Diario “El Tiempo” (Proforma)

A continuacion le hago conocer la siguiente propuesta publicitaria solicitada por Usted:

PROPUESTA No. 1

MEDIO
PUBLICACIONES
TAMARNO
SECCION

COLOR

VALOR UNITARIO
FORMA DE PAGO

PROPUESTA No. 2

MEDIO
PUBLICACIONES
TAMANO
SECCION

COLOR

VALOR UNITARIO
FORMA DE PAGO

PROPUESTA No. 3

MEDIO
PUBLICACIONES
TAMANO
SECCION

COLOR

VALOR UNITARIO
FORMA DE PAGO

DIARIO EL TIEMPO
LUNES-SABADO
PAGINA
“B” 0 “C”
FULL COLOR
USD 2084,40
CONTRAFACTURAPOR CADA PUBLICACION

DIARIO EL TIEMPO
LUNES-SABADO
Y% PAGINA
“B” 0 “C”
FULL COLOR
USD 1042,20
CONTRAFACTURAPOR CADA PUBLICACION

DIARIO EL TIEMPO
LUNES-SABADO
Y4 PAGINA
“B” 0 “C”
FULL COLOR
uUSD 521,10
CONTRA FACTURA POR CADA PUBLICACION

A estos valores hay que agregar el IVA.
En espera de sus gratas ordenes, quedo de Usted

Atentamente,

P/. DIARIO EL TIEMPO

Daniela Castro.

Coordinadora de Comercializacién



Anexo
Fm 88 Radioactiva (Proforma)

TARIFAS 2012 - 14

radioactiva

CUENCA

COBERTURA: Azuay - Cafiar
Taget: Juvenil . Pop . Edad: 19 - 34 afios

CUNAS: De: L-D

VALOR POR CUNA: USD. 5,00 (20" Max.)
VALOR POR CUNA: USD. 6,00 (30" Max.)
VALOR POR CUNA: USD. 7,00 (40" Max.)
VALOR POR CUNA: USD. 8,00 (45" Max.)
VALOR POR CUNA: USD. 9,00 (50-60" Max.)
VALOR POR MENCION - MUSICALES 10,00 (Cada Una)
VALOR POR CUNA-MENCION - DEPORTES: 12,00 (Cufia 40")
AUSPICIOS: De: L-V

EL EXITO DEL MOMENTO:  C/Hora USD. 950.00 Mensual

EL TOP TEN AMERICANO:  C/Hora 950.00 Mensual

EL CLASICO DE LA HORA: C/Hora 950.00 Mensual

INCLUYE: Presentacion, despedida con crédito de marca; mas una Cufia ( 40" Max.)
10 Veces al dia

AUSPICIOS: De: L-V

PUNTUAL & VITAL.: 06:00-09:30 (3 cufias, 3 Menciones) 550,00 Mensual
PERSONALISIMO: 09:30-12:30 (2 cufias, 2 Menciones) 650,00 Mensual
CONEXION 88 13:30-15:00 = (2 cufias, 1 Mencion) 550,00 Mensual
CODIGO ACTIVO: 15:00-18:00 (2 cuiias, 2 Menciones) 650,00 Mensual
RADIOACTIVOS 18:00-21:00 (3 Cuiias, 3 Menciones) 550,00 Mensual
FANATICOS & CAMPEONES 21:00-22:00 (4 Cuiias + Partido sem) 850,00 Mensual
TRANS. DE FUTBOL (Nac.) 06 Menciones 280,00 c/Partido 4 P.

Cada programa incluye; Presentacién y Despedida con credito de marca, con cufias y menciones
ariba sefialados.

En Deportes: 2 Cufias, 2 Menciones de lunes a viernes, 12 Menciones cada partido de fufbol.

en total cuatro transmisiones mensuales en donde juegue el Deportivo Cuenca

PRODUCCION

ENVIVO Producciones (Audio & Espectaculos)

JINGLE: 3 Versiones USD. 500,00 C/Uno
CUNA: Una Voz: ( Cada voz adicional: $ 30,00) 250,00 C/Una

No incluyen IVA

NOTA.- Sus Cufias puede enviarnos en formato WAV o MP3 a: radio@cadenactiva.com
0 Misitar nuestra pagina web y real audio en: www.cadenactiva.com

Silvia Abad R. 6 Claudio Bravo —
RADIO FM 88 »

2814688 - 2819992 CADENACTIVA




Anexo
Maggica 9.21 (Proforma)
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Ricardo Munoz 3-100 y Juan Bautista Vazques

Telf.: +693 7 2 812 673 - 2811 520

Email: gerencia@magica921.com - maggica@cue.satnetnet

CUENCA - ECUADOR




Anexo
Ves Company (Proforma)

BVE
V gﬁ?mpalw

Negocios en Linea

Empresa: VES Company

Sectores: Internet, Marketing, Publicidad
Descripcion:

Empresa Multinacional de negociosenlineaec.com
Direccion: Padre Julio Matovelle y Av Loja. Cuenca

Desarrollo e Implementacion de Pagina Web

Marketing en Linea es un servicio de disefio y construccion de paginas Web que ofrece VES
Company que mediante el uso de tecnologia de punta brindan un servicio agil y altamente
profesional.

Estimado Cliente a continuacion se detalla los Tipos de WEBSITE que usted podré contratar
para su empresa:

PLAN MICRO EMPRESARIAL

MICRO EMPRESARIAL
Su Dominio:www.suempresa.com
Activacion.
Servidor con capacidad de almacenamiento ilimitado.
Disefio web visual Micro Empresarial.
Tipo de Contenido: Hasta 30 articulos, galerias (15 fotos editadas por VES Company + 30
fotos a criterio del cliente), enlace a videos, registro de usuarios, formulario de contactos,
ubicacién de su empresa en Google Maps, encuestas, comentarios, compartir con las redes
sociales, Soporte Online, enlace directo a sus cuentas (Facebook, Twitter y Youtube),
contador de visitas, publicacion de informacion en tiempo real de Facebook y Twitter.

Video Publicidad (Paquete A) Exclusivo de VES Company

8 Cuentas de Correo Electrénico.sucorreo@suempresa.com

Promocion de su sitio Web en la Pagina de VES Company durante 6 meses.
Posicionamiento en los primeros lugares de Google.

PRECIO: $ 749,89 mas IVA

Nota: El Hosting, mantenimiento, actualizacion de la pagina Web y el Enlace Elite tienen un
precio de $ 25,00 mensuales méas IVA.


http://acciontrabajo.ec/cddIfgb.html
http://www.suempresa.com/
mailto:sucorreo@suempresa.com
http://acciontrabajo.ec/cddIfgb.html




