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RESUMEN EJECUTIVO

KAIZEN COACH es una compafila de asesorias y gestion empresarial
completamente ecuatoriana, que busca brindar tranquilidad a nuestros
clientes, a través de nuestros servicios, coaching, entrenamientos vy
desarrollo, ayudamos a las empresas y/o a las personas a reorganizarse
minimizando las pérdidas y mejorando su desempefio de igual forma
incrementamos y fortalecemos su imagen corporativa frente a los

colaboradores, clientes, proveedores y otros.

Su plaza esta presente en la ciudad de Guayaquil desde 2012, cuenta con
mas de 3 afios de experiencia en el mercado de capacitacion, donde se ha
contribuido de manera importante, siempre estamos trabajando para
mantener buenas relaciones y poder cubrir sus demandas presentadas. Este
PLAN DE NEGOCIOS COACHING EMPRESARIAL PARA VENDEDORES
se diferencia por nuestro servicio de calidad y respaldado por sus contenidos
de aprendizaje, que ayudaran al desarrollo de las personas para mirar

diferente no solo en su trabajo sino también en su vida personal.

El éxito de este PLAN DE NEGOCIOS, es fundamentalmente por el servicio,
el sentido de desarrollo humano y el sentido de pertenencia de una gran
familia organizacional. Siempre sera fundamental demostrar que se trabaja
para una misma meta. El coaching representa el 70% de ingreso en la
empresa y es nueva opcion para que los duefios de negocios sean
verdaderos ganadores en sus distintas areas y dominen completamente su
mercado siempre buscando la excelencia y el servicio de calidad. El
Coaching de negocios es un proceso de aprendizaje interactivo, que
involucra a todos los colaboradores de una organizacién, tomando en cuenta

se considera todos las partes de una organizacion.

El éxito es que se concentran un 80 % en la persona y 20 % en el negocio,
donde se enfoca en el desarrollo personal en el corazén del negocio
alineado al objetivo de la organizacion. KAIZEN COACH cuenta actualmente

con un holding de profesionales especializados en las siguientes areas:

Xl



Recursos Humanos / Planeacion estratégica / Actitudinario / y Marketing y
Ventas Nuestros servicios estan enfocados en crear siempre un valor
agregado tanto a la persona como a la organizacion y que sean socios
estratégicos de KAIZEN COACH.

Palabras claves: Coach, plan, ventas, rentabilidad
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ABSTRACT

Kaizen is a coach company of consultancy and Ecuadorian management
business completely, it seeks to provide reassurance to our customers
through our services, coaching, training and development, we help
companies and/or to the people to reorganize by minimizing losses and
improve its performance. In the same way we increase and strengthen Your
corporate image in front of the partners, customers, suppliers and others.
The square is present in the city of Guayaquil since 2012, has more than 3
years of experience in the training market, Where it is has contributed in a
significant way, we're always working to maintain good relationships and be
able to cover its claims. This business plan BUSINESS COACHING FOR
SELLERS there is a difference in our quality service and supported by their
learning contents, which will assist in the development of the people to look
at different not only in their work but also in his personal life. THE
BUSINESS PLAN BUSINESS COACHING FOR sellers, submits the
following financial indicator: NPV and IRR the success of this business plan,
it is essentially for the service, the direction of human development and a
sense of belonging to a great family organizational. Always be essential to
prove that you are working for the same goal. The coahing represents 70% of
income in the company it is a new option for business owners are real
winners in their various areas and completely mastered his market always
striving for excellence and quality service. Business Coaching is an
interactive learning process, which involves all partners in an organization;
taking into account is considered all the parts of an organization. The
success lies in the fact that it is concentrated a 80 per cent in the person and
20 per cent in the business, which focuses on personal development in the

heart of the business-aligned to the goal of the organization.

Keyword: coach, plan, marketing
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INTRODUCCION

Actualmente en el Ecuador, el sector de formacién se ha potenciado e
incrementado gracias a una serie de apoyos en el mercado y de reformas
como el: buen vivir, Proexe, Salud y Seguridad Ocupacional, programas de
competencia laborales, SETEC, Responsabilidad Social y del buen vivir,
entre otros, que dicho mercado haya logrado desarrollarse eficientemente
como una actividad importante para el desarrollo del potencial humano

buscando siempre la excelencia.

La filosofia KAIZEN COACH, que disefia soluciones inmediatas a la medida
y aporta valor afiadido en cada decision de venta, elabora un nuevo servicio
de capacitaciébn presentado en este plan de negocios enfocado al
profesionalismo de la venta llamada “PLAN DE COACHING PARA
VENDEDORES?”, el mismo que beneficiara a todas las empresas que tengan

una estructura comercial ubicadas en la ciudad de Guayaquil.

Impulsara mejorar su estandar de vida enfocados al desarrollo y superacion
personal y esto a su vez genera competitividad, productividad y eficiencia
dandoles la posibilidad de que se fortalezcan en el conocimiento, la armonia
social y econdmico integral, aspecto indispensable para mejorar la vida de

aquella persona, colaborador, familia y sociedad.

La problematica se da por medio de una demanda pasiva que se descubre a
través de visitas en campo a las Pequefnas y Medianas empresas ubicadas
en varias localidades de la ciudad de Guayaquil, llamaremos medianas y
pequefias empresas a nuestro grupo de clientes que cuenta con 199
colaboradores, y el tramo de ingresos no sobrepasa los 5 millones de

délares.

Se observa y se sondea a este grupo de empresas que en el cual no hay
una estructura planificada vy filosofias corporativas basadas a la vision de la

empresa. Donde existe un equipo de venta que sigue ligado al pasado, y que



se necesita conectarse al futuro de cambios constantes y dinamicos en el

cual se debe estar preparado y dispuesto para hacerlo.

Las empresas desean contar con personas eficientes que tengan es espiritu
ganador de un mejora continua que se involucren mas en sus
organizaciones , que entreguen una proyeccién del mercado tal que su
imagen se vea mantenida y notablemente mejorada. De ahi la necesidad de

atender este aspecto importante.

“Desarrollar al vendedor enfocado a su Crecimiento personal y esto a su vez

generara ganancias”

A lo indicado anteriormente, KAIZEN COACH, ve la necesidad de
incorporar e implementar este programa de servicio integral que ayudara a
cerrar el circulo en el proceso completo de la gestion comercial o de ventas.
Ayudaremos a la satisfaccion de nuestros clientes a mejorar las
competencias de su equipo de ventas enfocado a la actitud positiva frente a
la vida ya que el mercado actual solicita cambios constante que estén a la
vanguardia y ofrezcan un producto integral que permita cerrar el circulo

completo en el desarrollo de Gestion de Ventas.

Gréfico 1 Acciones del Coaching
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Un programa continuo y dindmico que se enfoca en su gente, con los
mismos recursos humanos que al apoyarlo de una manera adecuada,
fortaleciendo sus competencias no hay limitantes para su realizacién y su
éxito. Esto genera un ente multiplicador el cual nos va a permitir cubrir con
esa primera necesidad de convertir un mejor colaborador que fortalezca su

competencia y permita aportar adecuadamente a su vida y a la empresa.

El conocer la evolucién de la llamada “Actividad de Ventas” es también, de
mucha importancia para el vendedor, le permitiria darse cuenta en el sentido

mas rapido y de la conciencia de una evolucionar.

Una de las premisas que tiene esta metodologia, es que permite que las
personas logren resultados de forma mas efectiva y en tiempos mas

reducidos que si participaran en procesos de capacitacién tradicional.

Es por ello que muchas personas estan cada vez mas dispuestas a probar

como les puede ayudar un coach en su desarrollo personal o profesional.

En el proceso del Coaching son varios los factores que se relacionan y que
pueden llevar a tener una experiencia unica y transformadora. Es importante
tener claro cuando hablamos de resultados, es que el coach es responsable

del 50 % del proceso.

Es una relacién y cada parte pone la mitad para que las cosas avancen en la
direccion deseada. Sin embargo, los resultados son en su totalidad del
cliente. Esto se debe a que el compromiso, motivacion y entrega para lograr
lo que se ha propuesto es mérito exclusivo de uno mismo. (KAIZEN COACH,
2015)

Enfocado este ejemplo a la Universidad, los docentes entrega un 50 % de su
experiencia, conocimiento y dedicacion y hay otra parte que corresponde al
alumno si continua de la misma manera y ya decide cambiar adquiriendo

nuevos conocimientos para su desarrollo profesional.



El enfoque de ventas que se esta integrando es un entrenamiento integral
desde el vendedor y conocer mas alla a nuestro cliente con técnicas de
comportamiento y usos que permitan tomar decisiones y entregar productos
mucho mas personalizados.

Basado a lo expuesto hemos desarrollado el presente plan de negocios en
seis capitulo. Donde iniciamos con un mercado objetivo donde nos permitira
conocer mas aun nuestro perfil del consumidor, sus competencias y entorno
del mercado, ademas las estrategias, evaluaciones las factibilidad del
negocio y el soporte del mismo, terminando con la importancia dela

responsabilidad social en nuestro Plan



DESCRIPCION DEL PROYECTO

El presente plan de negocio surge de la importancia de implementar y
actualizar los servicios de la compafiia de KAIZEN COACH, a través de
entrenamientos basados a la moda de Coaching enfocado al desarrollo,

superacion personal y profesional.

Considerando que en los ultimos afios en Coaching ha tenido un fuerte
impacto a nivel Nacional. La promocion y la asesoria del proceso de
Coaching en Ecuador es una disciplina que ha ido creciendo en demanda y
posicionamiento; lo que se traduce en guiar, formar y apoyar aquel
empleado nuevo o0 existente con 0 sin experiencia, que de manera
tradicional irian a las escuelas de formacion pero que no se define una
carrera del vendedor, sin embargo el coach de ventas permitirhd conocerse
a uno mismo, fortalecer sus habilidades y destrezas, asi mismo conocer mas

alla al cliente.

Basado a estas necesidades planteadas las empresas desean contar con los
servicios integrales que permitan cerrar el proceso completo de la gestion de
ventas, basado a técnicas actuales no solo en conocer al cliente mas bien

enfocarse en su mente, gustos y preferencias.

Cambiar al vendedor de técnicas estructurales para convertirlo en un
innovador vendedor con competencias soélidas, integrales para su desarrollo

y profesionalismo.

El ampliar el portafolio de servicios (oferta académica), de capacitacion y
entrenamiento va a permitir cubrir nuestro mercado objetivo en cual esta
diseflado para personas sin limites de edad que incluye incluso los
adolescentes. Enfocado a crear mejores personas y a su vez que sea un
efecto multiplicador que ayudara a un mejor desempeiio laboral.

De ahi con la implementacion de este plan de negocio, que se colocara en

el mercado y estard a disposicion de las empresas que independiente de su



actividad economica tenga un beneficio integral y completo en el cierre del
proceso comercial que propone potenciar y diferenciar el servicio de
capacitacion de KAIZEN COACH, a través de estrategias encaminadas a
lograr posicionamiento de nuestra marca y lograr captar un nuevo nicho de

mercado que aun no ha sido explorado.



JUSTIFICACION DEL PROYECTO

(SETEC, 2013), “La importancia de la capacitacion aumenta; pero al mismo
tiempo que el debate sobre este tema se desarrolla se revelan problemas en

Su ejecucién respecto a su alcance y beneficio”.

Dentro del imaginario delos empresarios comenzd a surgir una visién
negativa sobre la capacitacion y formacion profesional. Para muchos de ellos
la capacitacion no reflejaba mas que un gasto innecesario y una pérdida

significativa de horas productivas.

Los altos costos de la capacitacion junto con un aumento en la rotacién del
personal capacitado por inconformidad con su salario en relaciébn a su
conocimiento, provocan que el sector productivo nacional no capacite a su

personal.

En efecto una encuesta realizada en el 2014 por la secretaria Técnica de
Capacitacion y Formacion Profesional- SETEC y la camara de la pequefia
industria de Pichincha muestra que este problema persiste en la actualidad.
Los resultados reflejaran que solo el 52% de las empresas asociadas a esta

camara han capacitado a sus trabajadores durante el 2013.

En gran parte, esta concepcion errada sobre los efectos de la capacitacion
surge de la imposibilidad del empresario de visibilizar y calcular el retorno de
la inversion realizada en la capacitacion de sus trabajadores. La mayoria de
empresarios poseen una vision de inversion a corto plazo, es decir que toda
inversion que no refleje resultados y ganancias inmediatas sera vista como

un gasto a minimizar y a evitar.

Sin embargo, invertir en talento humano significado realizar una apuesta a
largo plazo, por lo que su impacto no es percibido de manera directa e
inmediata.

Esto provoco que en el Ecuador, los problemas socio-econdmicos, hayan



intentado ser resueltos de forma aislada, sin considerar como herramienta

transversal la capacitacion y formacion profesional.

Debido a estos niveles de competencia en el mercado de capacitacion y
asesorias empresariales basadas a las tendencias de mercado, la empresa
KAIZEN COACH se ha visto en la necesidad de establecer estrategia
orientadas a ofrecer un servicio que permita desarrollar y fortalecer al
recurso humano y esto a su vez genere mejoras en el desarrollo de su
gestién comercial. Adicionalmente el cierre del circuito en el proceso
de ventas y estrategias diferenciadas para las empresas que tengan

una estructura comercial ubicadas en la ciudad de Guayaquil.

Las compafiias buscan siempre actualizarse y sobretodo entes
diferenciadores para llegar a beneficiar integramente a nuestro cliente, con
el impulso al cambio de competencias, de contar con un personal mas
calificado y competente basado a la esta demanda cautiva por mejorar y

desarrollar el talento humano.

Este Plan de Negocio de COACHING que es la profesion con mas
futuro en el campo del desarrollo humano permitira formar al equipo de
ventas en una constante transformacion personal y el cambio en los

resultados de cualquier empresa.

Para aquellas empresas que necesitan fortalecimiento, la mejor
recomendacion es el “Coaching de Ventas”; permitira contar con el Capital

Humano preparado y competente.

Este Plan Coaching para vendedores, buscara formar a los mejores
vendedores desarrollando las competencias necesarias para fortalecer sus
habilidades y con esto alineado al marco de la empresa, en el marco de una
cultura empresarial de compromiso con el desarrollo de las personas y

sobretodo el alineamiento de filosofia corporativa.

Uno de los principales beneficios que traera la creacion del Coach de Ventas
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consistird en que se formaran profesionales a los cuales se les reconoceran
las competencias previas obtenidas en los trabajadores podran desarrollar
una carrera laboral y posterior una Académica en la carrera de Ingeniera en
Administracion en Ventas. La implementacion de este Plan de Negocio
Coaching para vendedores se justifica por esa demanda latente que solicita
que trabaje con su gente, con su equipo de ventas donde se les ayude a
desarrollar sus destrezas y alineandolos a los valores y exigencias
corporativas Y SOBRETODO convertirlos en una mejor persona enfocados

a sus competencias laborales.

Entre los beneficios que aportan la elaboracion e implantacion de este Plan
de Negocios se destaca lo siguiente:

Desde el punto de vista comercial se cerrara el circulo del proceso de ventas
que se origina por una capacitacion de ventas, donde se mejorara el servicio

y la fidelizacion de nuestros clientes.

e Este plan Coaching para vendedores, también aporta beneficios
sociales ya que nuestros programas de entrenamiento de coach
tienen la base de trabajar sobre el poder de la actitud ante la vida,
donde adquiria habitos y destrezas mejorada a un enfoque diferente
generara en cascada su actitud frente a la vida y sin duda genera

cambios positivos en el hogar, trabajo y social.

e Tomando en consideracion que KAIZEN COACH se ha mantenido en
el tiempo ha ganado clientes y prestigio de sus servicios ayudara a
ser mayormente reconocidos y aumentar las cartera de nuestros
servicios a través de sus circulos de referencias y entornos

empresariales.

e Otro factor importante son los actuales clientes con la que
actualmente la empresa cuenta, considerado que se entrega con
otros planes de entrenamientos este es una oportunidad de
complementar el servicio.

e GARANTIA: Nuestros contenidos estan respaldados y estan dentro de

9



las mayas curricular por la carrera de Ing. Administracion en Ventas

de la Universidad Catdlica de Guayaquil.

Facilitadores y Coach, de alto de nivel entrenados y avalados
Internacionalmente

e SOMOS LA VANGUARDIA, su innovacion y procesos de herramienta
estratégicas.

e UTILIZAMOS HERRAMIETAS Y PROCESOS AVALADOS,

Cientificamente para el desarrollo de su organizacion.

Consideramos a la capacitacién la oportunidad para dar continuidad a una
organizacién debida a que al estar conscientes de que la fuerza laboral es
necesaria y de vital importancia se debe actualizar los conocimientos
mediante la capacitacion con nuevas técnicas y métodos de trabajo que por
su intermedio les permitird ser mas competitivos en el mercado y contribuir al

desarrollo profesional del empleado.

La sustentacion del plan de Negocio obedece a la cartera de clientes
actuales, que entendiendo sus necesidades internas nos exige como
compafia diversificar nuevos campos de aplicacion del servicio de
capacitacion de KAIZEN COACH.

Grafico 2 Proceso de Coaching
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revision de

alternativas

Responsabilidad y
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Elaborado por: Los autores
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OBJETIVOS DEL PROYECTO

La implementacion del presente Plan de Negocios considera con mucha

relevancia los siguientes objetivos generales y especificos:

OBJETIVO GENERAL

Disefiar un Plan de entrenamiento de Coaching para vendedores en base a
los requerimientos exigidos por la Empresa solicitante que seréa
comercializado en la ciudad de Guayaquil el mismo que debera adecuarse a
las necesidades del mercado meta, generando una ventaja competitiva,
diferenciacion y que desarrolle el potencial de las competencias del
vendedor convertirlo en un lider influenciador positivo y esto mejorara el

clima laboral.

OBJETIVO ESPECIFICO

1. Realizar y Evaluar un estudio de mercado que permita identificar la
percepcion del cliente sobre el programa de Coaching para
vendedores y sobre otros programas de entrenamientos basado a la
metodologia del coaching

2. Conocer las estratégicas y la metodologia utilizadas por la
competencia para el mismo nicho de mercado ubicados en la ciudad
de Guayaquil y con esta informacion disefiar los mecanismos para la
diferenciacion y mejora a nuestro proyecto

3. Elaborar un plan de accién para la captacion, fidelizacion y retencion
por medio de nuestro programa.

4. Desarrollar y realizar un plan financiera para comprobar la factibilidad
del proyecto.

5. Analizar la vialidad econémica de la implementacion de este
programa y plan comercial.

6. Elaborar y desarrollar el plan comercial y operacional de las varias
actividades enfocadas al coaching de ventas.

7. Medir el impacto del Plan de Negocios basado en el Plan del Buen

Vivir.

11



CAPITULO I: SEGMENTACION
1.1. MERCADO META

La seleccion de nuestro mercado meta se desarrolla en funcion del tipo de
cliente basado a nuestro mercado ya explorado que es el segmento de las
pequefias y medianas industrias que tengan como maximo 199
colaboradores y el tramo de ingresos no sobrepasa los 5 millones de

dolares.

Caracteristicas del mercado meta son pequefias y medianas empresas

(Pymes).

Entre las principales caracteristicas que presentan las PYMES del Ecuador,
basados en estudios de la SETEC e INEC y de acuerdo a los datos de las

diferentes camaras, podemos presentar las siguientes:

Tabla1l MERCADO META

Sector Numero | Promedio Empleados Total
Empresas por Empresa Trabajadores
PYMES 15.000 22 330.000
Artesanias 200.000 3 600.000
Microempresas |252.000 3 756.000
TOTAL 467.000 1'686.000

Fuente: (SETEC, 2013)

El nimero de empresas y la participacion en la generacién de empleo, se

resume asi

En esta clasificacion del total de las Pymes en el Ecuador la concentracion
en las ciudades de mayor desarrollo; en Quito y Guayaquil se asientan el
60% de los establecimientos; en Azuay, Manabi y Tungurahua el 21%; vy el

19% que corresponde a otras provincias.
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Grafico 3 CALIFICACION DE PYMES

Guayaquil y
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Elaborado por: Los autores

Este mercado meta tiene grandes potencialidades principalmente se

refieren a:

e Son factores e importantes generadores de riqueza y empleo.

e Son claves para dinamizar la economia ecuatoriana

e Es el sector que mayormente utiliza insumos y materias primas
nacionales, estan alineados a los requerimientos empresariales

e Mantiene alta capacidad para proveer bienes y servicios nacionales.

o Es flexible para asociarse y enfrentar exigencias del mercado, de sus
demandas latentes y sobre todo a cambios.

e Tiene capacidad de generacion de empleo.

e Capacidad de adaptacion y flexibilidad a los cambios.

Las pequefias y medianas empresas competitivas y sostenibles marcan la
diferencia. Estas economias mas robustas generan y mantienen fuentes de

empleos con salarios competitivos, se preocupan por constante.
Preparacion de su personal, haciéndolos mas competentes y con

mejores niveles de educacién, contribuyendo a mejorar el nivel de vida

de la poblacion. Esta cultura socio-econémica es el mayor potencial.
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Nuestro plan de negocio estara enfocado primeramente en la ciudad de
Guayaquil donde existen 572 empresas que demandan capacitaciones y
estas solo representan el 45% del mercado actual que podemos explorar, se
tiene por un lado las empresas que ya tiene el habito de la capacitacién y por
el otro es una oportunidad de crearles la necesidad a ese 55% restante.

En el grafico expuesto se puede revisar la distribucion de la demanda
enfocada:

Grafico 4 Demanda enfocada

e EMPRESAS

CUATRO GUAYAQUILY

CIUDADES Quito
86% 72%

J )

Capacitacion
45%

Guayaquil 572

Elaborado por: Los autores

Como se puede observar en el gréfico el 45% que son empresas que

invierten en su personal las actividades o temas de inversion son:

35% corresponde a prevencién de riesgo e higiene Industrial
30% en manufactura y mantenimientos de los equipos
25% de ventas o afines

10% a procesos interno
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Grafico 5 Inversion en capacitacion
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Elaborado por: Los autores

Este 45% que las empresas de comercializacion destinan sus recursos para
la capacitacién y especializacion en el area de ventas es donde vamos a
incentivar y actualizar las herramientas del Coaching para vendedores sin

excluir el otro 75% como potencial cliente.

1.2. MACRO SEGMENTACION

Segun (CARRION, JOSE, 2009), “Consiste en definir el mercado de
referencia desde la perspectiva del comprador y no desde el punto de vista
del producto. Un mercado de referencia se define en tres dimensiones: el

grupo de cliente, funciones o necesidades, y tecnologias”.

La macro Segmentacion es una forma eficiente de trabajar enfocada
netamente en identificar aspectos que un consumidor requiere, no tanto
desde las caracteristicas mismas del producto, sino mas de lo que una
persona, en este caso las empresas comerciales necesitan para poderse
desempefiar de mejor manera en el mercado, a través de la gestion de

ventas desarrollada por su personal.

Se ofrecera el servicio de entrenamiento de coach de ventas de una manera

personalizada el mismo que esta orientado para un coach grupal e individual
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POTENCIALES COMPRADORES:

Empresas con una estructura comercial y fuerza de venta.
Vendedores individuales que necesitan reforzar sus conocimientos.
Directores, mandos altos y medios que se les entregan las

herramientas necesarias para que se conviertan en coach para su
equipo de ventas.

NECESIDADES BASADAS A LAS SIGUIENTES RAZONES:

Incumplimientos de Metas

Servicios Deficientes y no mejorados
Actitudes Negativas al Cambio, hay mucha resistencia
Bajo Rendimiento del Trabajador sin ganas de mejorar

La Falta de Compromiso Corporativo y Alineamiento Empresarial.

TECNOLOGIA:

Plan de Certificacion de instructores que garantizan que las
actividades se realicen de acuerdo a los objetivos, contenidos y
metodologias que se presentan.

Certificaciones de Coach para que puedan ser formadores de
equipos.

Plataformas virtuales en Linea de Conferencias, seminarios Yy
entrenamientos.

Grafico 6 Puesta en marcha de la Macro segmentacion

COMPRADORES NECESIDADES TECNOLOGIA
Vendedores Actitudes del personal Certificacion
Supervisores Incumplimiento de metas instructores
Director comercial Bajo rendimiento Plataformas

Certificacidn coach

Fuente: KAIZEN COACH
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1.3. MICRO SEGMENTACION

Como lo menciona, (CARRION, JOSE, 2010), “Esta se basa en determinar
las multiples necesidades de los clientes minuciosamente, en cada macro
segmento, con lo cual se puede llegar a encontrar clientes con similares

ventajas de un bien determinado”.

Hasta ahora hemos establecido el mercado meta y la macro-segmento,
determinaremos ahora la micro segmentacion, el mismo que se basa de
caracteristicas del mercado para seleccionar al grupo de consumidores que
se beneficiaran del programa de Coaching para vendedores en la ciudad de

Guayaquil.

Es importante tomar en consideracion que las personas no son iguales, por
ello el disefio de planificacion de marketing le permitirA a la empresa
estudiar uno o mas planes enfocados a grupo de clientes, en cuanto a la
micro segmentacién el lugar considerado es la Ciudad de Guayaquil, punto
geografico donde se concentran varias organizaciones comerciales, y a su
vez donde (KAIZEN COACH) desarrollard sus gestiones comerciales y
operacionales; consecuentemente los clientes potenciales seran las

empresas que mantengan estructura comercial de ventas.

Grafico 7 MICROSEGMENTACION
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*Personas que ejercen en ventas y estan

PS' CDG Hﬁ.F | CA"_:,-, interesados en mejorar susdestrezas para el
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=Beneficios: mejorar su resultadoy desempenio
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Elaborado por: Los autores

1.4. PERFIL DEL CONSUMIDOR

En base al perfil del consumidor se estableceran las estrategias de
marketing y de ventas que seran aplicadas para introducir y dar a conocer
los beneficios que tienen un proceso de Coaching para Vendedores. Por
lo tanto, se considerard a aquellos clientes actuales y potenciales clientes de
la empresa que actualmente mantiene en su cartera 0 base de datos
segmentados en la Ciudad de Guayaquil con cumplen con las siguientes

caracteristicas:

Potenciales clientes ubicados en la ciudad de Guayaquil a partir de 18 afios
en adelante .Nivel socioeconémico C+, B y A, vendedores o cargos
relacionados a las ventas son aquellos van a recibir el programa de

Coaching para vendedores.
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CAPITULO II: INVESTIGACION DE MERCADO

2.1. ANALISIS PEST

Grafico 8 ANALISIS PEST

| POLITICO

En la actualidad el Gobierno impulsa Ia
formacién , capacitacion y desarrollo ha
evidenciado una mayor preocupacion por parte
del Estado se ha puesto en ejecucion el Sistema
Nacional de Capacitacién, que funcionara tanto
para el sector Publico como privado.

ECONOMICO

La capacitacion se convierte en elemento
diferenciador cuando se entiende como
inversion se convierte en elemento
diferenciador, cuando en las empresas se
reconoce dentro del presupuesto la
capacitacion , promoveran que el trabajador

-~ PEST

-eleve la calidad de su trabajo.

SOCIAL

Se ha impulsado el gasto social, la inversion y
educacién “lo que se refleja en la mejora de las
condiciones de vida de las personas”. En la
educacién estamos enfocados en desarrollar
mejores competencias para mejorar la eficiencia
y productividad del trabajador.

TECNOLOGICO

Desarrollar las habilidades de los
trabajadores futuros. El coaching de ventas
se enfoca en sus habilidades y mejoras para

sus competencias realizando un

seguimiento de rendimiento.

Elaborado por: Los autores

Factor Politico:

En la actualidad el Gobierno impulsa la formacién, capacitacién y desarrollo

de las competencias laborales, por ello por parte del gobierno se han

desplegado una serie de estrategias para fomentar las mejoras comerciales ,

especificamente en lo que se refiere a la capacitacion se ha puesto en

ejecucion el Sistema Nacional de Capacitacion, que funcionara tanto para el
sector Publico como privado. (SECRETARIA TECNICA DE CAPACITACION,

2013).
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Segun el Art.139.- El Estado impulsara la formacién y capacitacion para
mejorar el acceso y calidad del empleo y las iniciativas de trabajo autbnomo.
Tal como se ha presentado en el Ecuador, el gobierno central est4 apoyando
a promover las capacitaciones y reforzar las competencias que permita a los

colaboradores mejorar su desempefio y eficiencia.

Esto sin duda es un apoyo para cumplir con las experiencias que solicita el
gobierno y permitira generar mayor confianza y demanda, ya que lo impulsa
basado al articulo 139, que lo regira como ley y como parte para el
desempefio y mejoramiento de la matriz productiva. Basado a estos puntos
contamos con el apoyo politico en el Ecuador como soporte y garantia de

continuar en este proceso de evaluacion del plan de negocio.

Factor Econdmico:

Muchas veces frente a una propuesta de capacitacion, los empresarios
sobre todo los de las pequefias y medianas empresas se hacen la pregunta
de si esto sera una inversién o un gasto. Hoy en dia va a depender de las
estrategias de cada empleador en el cual tenga como prioridad revalorar al

empleado para un mejor desempefio y competencia.

Las empresas de hoy se caracteriza por su dinamismo y su necesidad de
adecuarse a las nuevas situaciones que le obligan a estar en permanente
innovacion la capacitacion se convierte en elemento diferenciador cuando se
entiende como inversion se convierte en elemento diferenciador, cuando en
las empresas se reconoce dentro del presupuesto la capacitacion,
promoveran que el trabajador eleve la calidad de su trabajo, solo ahi basado
al sistema de entrenamiento del coaching ayudara a su rendimiento laboral y

familiar

En la actualidad las empresas estan destinando e impulsando el
mejoramiento continuo referente a la capacitacion segun impulso del
gobierno en la SETEC empezando por todas las areas de matriz productiva

en el cual permita al empleado mejorar sus destrezas laborables y mejoras.
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Estamos comenzando a asumir en forma conjunta la responsabilidad tanto
de la productividad de la empresa, ligada a la competencia profesional de
sus colaboradores para un mejor estilo de vida y con esto mejorar la vida de

los ecuatorianos.

FACTOR SOCIAL:

Actualmente en todo el mundo se estd generando un cambio en la
conciencia de las organizaciones, donde debido a las criticas de
ambientalistas y personas a favor del cuidado del medio ambiente, se estan
empleando métodos mas responsables para llevar a cabo sus gestiones, por
ello la empresa KAIZEN COACH estara apegada al programa del Buen Vivir,
en cuanto a las competencias laborables y pro excelencia, ya que se

preocupa por cumplir con el desarrollo humano y social.

En Ecuador se ha impulsado el gasto social, la inversion y educacion lo que
se refleja en la mejora de las condiciones de vida de las personas. En la
educacion se estd enfocando en desarrollar mejores competencias para
mejorar la eficiencia y productividad, tanto en la empresa y el trabajador.

Como se muestra en el siguiente grafico:

Gréafico 9 Competencias educacion

Trabajador Empresa
Talento altamente Identifica sus potenciales
cualificado y mejorar su perfil
Incrementa la productividad Facilita la busqueda de
Alto nivel de diferenciador de oportunidades
las competencias laborables

Inclusion laboral

Elaborado por: Los autores
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FACTORES TECNOLOGICOS:

Los cambios tecnolégicos motivan a la gerencia a invertir para la
capacitacion. Hoy en dia, las personas en todos los niveles de
organizaciones estan involucradas en capacitacién formal y sobre todo si la
tecnologia avanza no pueden quedarse con conocimientos obsoletos,
siempre hay que buscar irse actualizando con los cambios dinamicos del

mercado

El programa de Coaching de Ventas propone mantener, mejorar y evaluar el
desempeiio actual en el trabajador mejorando sus competencias realizando
un seguimiento de rendimiento para conocer y estar monitoreada su esta
evolucion. Se necesita aprender nuevas habilidades para mejorar sus
técnicas siempre buscando llegar al corazén para crear mas fidelizacion a
nuestros clientes.

Gréfico 10 Desempefio del trabajador

LIDERAZGO

ENFOCADO
PROACTIVO A

RESULTADOS

COMPETENCIAS
DEL VENDEDOR
2016

Elaborado por: Los autores
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2.2. ANALISIS PORTER

El analisis de PORTE permite conocer desde el punto de vista local, como

una empresa puede desempefiarse, tomando en consideracion a la

competencia que la rodea, los productos sustitutos que pueden perjudicar a

la compafiia, asi como a los nuevos competidores, sin olvidar a los

proveedores como parte esencial de la gestion de la empresa y el grado de

afinidad que se tienen con estos para contar con su apoyo comercial.
Gréafico 11 ANALISIS PORTER

PORTER

Elaborado por: Los autores

Amenaza de la competencia existente (BAJA):

Se puede mencionar actualmente que la competencia con otras
organizaciones que ofrecen el servicio de Coaching en la urbe portuaria es
BAJA, debido a un nimero reducido de estas en desarrollar esta actividad, y
si a esto se le agrega la poca gestion promocional representa una ventaja
ante (KAIZEN COACH), en temas de Coaching de ventas con el respaldo de
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una institucion superior. Este es un aspecto positivo que favorecera a la
empresa, ya que podra competir para captar parte del mercado meta.
Desarrollaremos un servicio diferenciador a través de ofrecer un servicio que
posea un valor agregado Yy beneficios que exista poca competencia en el
mercado, participacion y rentabilidad para la empresa. Esta realidad
contrasta con larealidad de la ciudad de Quito, donde la competencia

existente es alta, las empresas de Coaching y capacitacion

Amenaza de nuevos competidores (ALTA):

La amenaza de nuevos competidores es Alta considerando que el Coaching
esta de moda y actualmente existe mayor accesibilidad para certificarse
como facilitador y obtener certificacion de Coach, asi mismo la expansion de

este servicio a las demas plazas a nivel nacional.

Amenaza de productos sustitutos (ALTA):

La amenaza de productos sustitutos es ALTA, productos similares de
capacitacion y formacion continua que remplazaria enfocado a un programa
de capacitacion mas no por la metodologia a utilizar; vale acotar que
nunca esta demas el desarrollo constante de estrategias, para lograr generar

en los clientes metas una opcion valida para su gestion comercial.

Poder de negociacion de los proveedores (ALTA):

El poder de negociacién de proveedores es ALTA, ya que contamos con el
recurso humano disponible y necesario para abarcar la demanda actual y
potencial, lo que incluye profesionales extranjeros como Menahem, Pepe

Villasis, entre otros.

Poder de negociacion de los clientes (ALTA)

El poder de negociacién con los clientes es ALTA ya que hemos podido
mantener una relacion ganar — ganar, enfocados a seguimientos periodicos
de control, con el servicio pos venta hemos mantenido nuestra cartera de

clientes sin entrar a la fuga.
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2.3. POBLACION Y MUESTRA

En el presente Plan de Negocio se realizara en base a una investigacion a la
parte exploratoria debido a la importancia de tener un referente de lo que
publico objetivo necesita, esto en cuanto a la existencia programas
desarrollados directamente para Coaching para Vendedores. La modalidad
de la investigacion sera de campo, mientras que el modelo cuantitativo es el
mas adecuado en cuanto a la actividad de esta empresa, debido a que sera
importante realizar encuestas a un determinado mercado, de las cuales
saldran las perspectivas de las mismas, luego de haber realizado el analisis
de los datos representados por graficos.

La poblacion considerada para realizar la investigacion pertinente, se
menciona que seran las empresas que tenga una estructura comercial
ubicada en la ciudad de Guayaquil la cual segun datos de la secretaria
técnica de capacitacién y formacion profesional, en el informe presentado
con respecto son 572 las empresas que cumplan con esta caracteristicas
tomando en consideracion que son generadoras de capacitaciones.

2.4. Seleccion del tamafio de la muestra

El calculo de aplicacion fue basada a la siguiente formula:
n= (Z2*2*p*q*N)/ ( [NE)] "2+ 272 p*q)

Célculo de la muestra
Tabla 2 FORMULA DE LA ENCUESTA

FORMULA DE MUESTRA FIMNITA E INFINITA

RMUESTRA FINITA:

23 = . 8418 PXO= 0,25
P= 0,5 143
Q= 0,5 RESULTADC DE ARRIBA 540,3488
M= 57Z
E2= 0,0025" PHOXZZ 0,960
M-1= 571 E2XMN-1= 14275
RESULTADC DE ABAIOD 23879
RESULTADO DE MUESTRA 230,0551949

Elaborado por: Los autores
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Técnica de recoleccién de datos

Una vez determinado claramente el grupo objetivo en base a la muestra, se puede
ratificar que el nimero de empresas participantes serd de 230, es decir que se
realizaran 230 encuestas considerando a las pequefias y medianas empresas que
demandan capacitacion en la ciudad de Guayaquil y que tengan una estructura de

ventas.

La encuesta fue realizada a cada uno del perfil elegido: personal de toma
de decisiones sean estos: Supervisores, Jefes de Ventas, Gerente o afines
gue tengan una estructura comercial y sean nuestro mercado objetivo
(pequenas y medianas empresas). A continuacion revisemos el formato de la
encuesta realizada, bajo el sistema de Google, dirigidos a nuestros
encuestados por medio de correo electrénico, paginas virtuales y accesos
directos.
Tabla 3 Formula de la encuesta 1

tibulo ded tercer nikeel de Ing
o e Guayoguil

Datos personales :

HOMERE:
ganriela

CAREO: =

welasques

"COACH (ENTRENAR) es un método que consiste en
acompafar, instruir ¥y entrenar a una persona o a un grupo
de ellas, con el objetivo de conseguir alguna meta o de
desarrollar habilidades especificas. Es el desarrollo de
competencias a través de secciones individuales con un
coach especializado.

Favor llenar con una X segdn corresponda :

1.-5egin la acthvidad econdmica la empresa es:
Comerncial
& Soreacas

P o F o ra

2.-El numezro de colaboradores que cuenmn s eMpress as :
& b pon erneresa 0 & 9 oab]

Poguoilo empresa (10 o 49 orak]

h edian s Erpress (50 a 99 mwab]

Giagn Empresa {100 o mrds)

ouros

Elaborado por: Los autores
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Tabla 4 Fé6rmula de la encuesta 2

3.-Indigese por izvor la cantidad de emplesdos de su emoresa. Toms & cuenia goe & suma de
ambos porcentajes de o 100% =

% b 8 40%, &0 20 100
A Personal
BIMNISIra kD ¥ -
T ] 1]

% i 8 40% &0 20 100
B Personol i -
planca

4.-Dw los skguientes iemes de capecitackn caldique @2l 1 al 5, los de mayer relevanci .Fara que
s personal ienga conocimiemts de ks msmas. Donde 1 25 lo mas Impotante ¥ 5 menos
Imporizin

1 2 3 4 §

Técnicas de Visins &

1 23 4 5§

Wiarsepe ohe o s ¥ reclamiog -

I 23 4 5§

Cormunicacidn clectiva -

1 2 3 4 §

Tk &0 eoquipa &

1 2 3 4 §

Leccinz g -

§.-Conoce wd aperca del coaching v sus alcances 7
& =
MO
Elaborado por: Los autores
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Tabla 5 Fé6rmula de la encuesta 3
b.~Conociy ud. qui e s |:|I1I1|:||:I|IIII! tinﬂri:hlﬂﬂll:ﬂﬁti‘ﬂﬂ RN Inclaios e los kETies
Indicados en el numaral 4.
i &

HD

T.-5u emipresa desting presupuesto o benedlchos para capacitacion & su personal 7
& &l

HD

B.-Coniace i, qua &n &l mercads eomtboriand axishe compatias &e papachacion que dessrodla
coaching emgresarial 7

& &

HD

9.-Como responsable de la toma de decisiones de su compaiia, que nivel de aval del coaching
empresarial ud. Contrataria .

UNIVERSIDADES
COLEGIOS
INSTITUTOS DE CAPACITACION

. . . e 100%: has terminado.
Nunca envies confraseiias a través de Formularios de Google.

Con la tecnologia de Este contenido no ha sido creado ni aprobado por Google.
E GOOSIE Forms Infarmar sobre abusos - Condiciones del servicio - Otros términos

Elaborado por: Los autores

La encuesta fue realizada a cada uno del perfil elegido: personal de toma
de decisiones sean estos: Supervisores, Jefes de Ventas, Gerente o afines
que tengan una estructura comercial y sean nuestro mercado objetivo

(pequeias y medianas empresas).
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2.5. PRESENTACION DE LOS RESULTADOS

En cuanto a la primera pregunta estructurada en la encuesta, se mencionan
los siguientes datos: El 44,1% de las personas encuestadas respondieron
que su actividad econdmica de la empresa es comercial, mientras que un
42% es de servicio y el 13,9 manufacturera, por lo tanto se resumen que

mayoritariamente su empresa es comercial.

Grafico 12 Actividad econdmica
I.-Segun la actividad scondmica la empresa es:
Comercial 105
Sarvicey 100
ManoFactura 31

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Los autores

Gréafico 13 Nimero de colaboradores

2.-El numero de colaboradores que cuenta su empresa és
Microempresa (YaStab) M

Faquaa empresa (102 49 irab) &2
4 Mediana Empresa (50 2 ¥ trab) 128
Gran Emgresa (100 omas) 20

Ciro Fi

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Los autores
En su mayoria de los encuestados cuentan entre 55 a 99 trabajadores
representando el 54% del total de la muestra en donde se enfoca nuestro
mercado meta de las pequefias y medianas empresas la suma de estas
representan el 81,7 %. La actividad econdémica de las empresas
encuestadas representa el 44,1% en el ambito comercial, siguiendo servicio
con un 42% y manufactura, el peso por actividad se da en el enfoque

estratégico de nuestro plan de negocio.
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Grafico 14 Personal administrativo de ventas
& Personal administrative y de venta [3.-Indique por faver la cantidad de empleados de su empresa. Tome en cuenta que la suma de ambos porcentajes de el 100%)
1,
M 67 284
Fi 1T
6% &

0% 6

‘
=
=
—
=

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Los autores

Si vemos por la distribucion de areas el 45,3% representa al personal
administrativo y de ventas enfocado a este plan de negocio, es relevante

estos valores porque son nuestros potenciales clientes.

Grafico 15 Personal de planta

~Personal de planta [null]

0% 5
0 0% 14 5%
B 0% 45 1919
60% 105 445
0 B0% 63 267
o 00% 4 17

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Los autores
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Grafico 16 Temas de capacitaciones
4-Oe los siguierdes temas de capacitacion califique del 1.l 5, los de mayor relevancia Para gue su persoral fenga conocmisnio de l2s mismas. Donde 1 es ko menos
importante y 5 mas importante

Téwneas de Verts |

(- -

Mlarwnsi e e  clomes |

- R-E B R

Comemcacimefectva 1 B I7T27%

W M

50

=

i

| 2 1 4 ]
L 1 B W%
5 4 I 19%%
1 2 ;| 4 -]
[
L i -] d |

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Los autores

Lderargs 1 WO 42 7%
X & 2%
1 =i e
A m 4
£ B %
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En su mayoria los encuestados se enfocan al trabajo en equipo y técnicas
de ventas en donde se ve la necesidad de enfocarnos en estas
competencias y técnicas enfocadas en el Coaching de Vendedores,
alineados sin dudas al contenido del programa si se considera desde el
indicador del 3 como medio a 5 mas importante recae sobre estas
competencias como las mas esenciales para el desarrollo de nuestro

proyecto.

Grafico 17 Conocimiento sobre el coaching

S-Conooe sd. soerca del coaching y sus sleances 7

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Los autores

Grafico 18 Temas relacionados
b.-Conocia wd, que entre o principales beneficios del coaching estin ncluldos &n los temas indicadas en el rumeral 4,

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Los autores

Como se ha demostrado la tendencia del coaching va en crecimiento hay
esa curiosidad de conocer mas de su metodologia y con ella el realizar la
comunicacién exacta sobre los beneficios al adquirirla estamos frente a un

grupo de encuestados que hay que interiorizar este nuevo concepto.
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Gréfico 19 Presupuesto para capacitacion
T.-5u empresa destina presupuesto o beneficios para capacitacion de su personal ?
T
] 5

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Los autores

Las empresas de hoy en dia estan mas interiorizadas en capacitar al
personal, en entregarles las herramientas necesarias para que sean mas
competentes y mejoren continuamente, el 68,5% de los encuestados

cuentan con el presupuesto para destinarlo en capacitaciones.

Grafico 20 Conocimiento del mercado
L-Conooe ud. que en &l mercada ecuatoriamo exisbe companias de capacitacion que desarrolla coaching empresarial ?
8 W M
WO Hb

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Los autores
Es una oportunidad de hacernos conocidos en el ambito del Coaching
empresarial, especializados en la formacidbn de vendedores para su
mejoramiento continuo, en donde el 61,9% de los encuestados no conocen
compafiias de especializacion nos permite reforzar nuestros recursos para el

debido posicionamiento requerido.

33



Gréfico 21 Nivel de aval que contrataria

9.-Como responsable de |a toma de decisiones de su compania, que nivel de aval del coaching empresarial ud. Contrataria .

UNVERSIDADES 43 515%
COLEGIOS 3 18%
INSTITUTOS DE CAPACITACION 123 305%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Los autores

2.6. CONCLUSIONES

Con estos datos obtenidos en la encuesta realizada a 233 personas de
diferentes tipos de organizaciones en la ciudad de Guayaquil, podemos
indicar que tenemos como respaldo que existe una mercado latente de
promover y trabajar donde las competencias como mejoramientos de
técnicas de ventas, y trabajo de equipo son relevantes para la compaiia,
esto son duda complementa y continua en el proceso de evaluacion del

plan de negocio que se ha estructurado.

Los encuestados tienen este interés de conocer mas alla de que no es mito

sino una realidad el concepto llamado “Coaching”.
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CAPITULO Ill: PRODUCTO O SERVICIO
3.1. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO.

Basicamente el producto que brindara (KAIZEN COACH), en este Plan de
negocios para elaboracién y disefio de un plan de coaching para
vendedores, esta considerada como una actividad planificada y permanente,
cuya finalidad preparar y desarrollar el talento y desarrollo de las personas,
integrar el talento y al proceso comercial mediante la entrega de
conocimientos, desarrollo de habilidades y actitudes necesarias para mejorar
sus competencias orientadas hacia el mejor desempefio de todos los
colaboradores en los diversos niveles jerarquicos y posiciones en el area de

ventas y adaptarlos a las exigencias cambiantes del entorno y del momento.

Las organizaciones son el resultado de lo que hagan o dejen de hacer
quienes la conforman y cada individuo tiene algo que aportar para convertir
el conocimiento personal en cada una de las organizaciones, es necesario
promover un ambiente sano que fomente el dialogo, la discusion, la
observacion y la experimentacién desde la alta gerencia hasta el vendedor
MAs junior.

Grafico 22 Proceso de preparacion de las personas

Fuente: KAIZEN COACH
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Metodologia
» Cada nivel contara con su modulo informativo detallando el contenido
tedrico y practico que se impartiran.
» Se utilizaran dindmicas y material audio visual de respaldo a la teoria
impartida.
» Coaching individual y grupal para medir sus destrezas y habilidades
en el campo de ventas.

» Seguimiento y control en el campo y mediciones de desempefio.

Como andlisis previo se realizara una evaluacién 180 grados para calificar a
la fuerza de ventas a que nivel se recomienda iniciar, esto sera basado a sus
competencias laborales, funciones y resultados obtenidos. Cada nivel se

construye basado a las necesidades de cada cliente.

Grafico 23 Niveles de coacing

* NIVEL 3

e NIVEL 4

‘e NIVEL 1
o NIVEL 2

Elaborado por: Los autores

CARACTERISTICAS:

Horario: A definir por el cliente.

Duracién: 70 horas el programa completo

Mes de inicio: A definir por el cliente.

Mes de término: Al cumplir las horas establecidas.

Formas de pago: Efectivo, cheque o tarjeta.
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Garantia: Certificado Académico respaldada por la carrera de

Administraciéon de Ventas de la Universidad Catdlica de Guayaquil.

Otros servicios: Cursos especiales y personalizados para empresas.

NIVELES DE ENTRENAMIENTO COACHING PARA
VENDEDORES NIVEL 1

Objetivos generales de nivel 1:

>

Conocer los principios basicos del profesional de ventas como actividad
directamente relacionada al enfoque de resultados corporativos.

Conocer y reforzar las funciones del profesional de las ventas, la
proyeccion de imagen que en el mercado y analisis de sus competencias
y destrezas impartidas en su rol.

Tener un primer contacto con las habilidades requeridas para hacer un
comercial estrella.

Capacitar en la adecuada investigacion de necesidades, expectativas del
cliente.

Establecer la importancia de la argumentacion, como clave de éxito de la
venta junto a las necesidades del mercado.

Conocer los aportes y beneficios de la tecnologia en su aplicacion al
terreno comercial.

La importancia del seguimiento y control de la cartera de nuestros
clientes.

Convertir tiempo muerto en tiempo productivo.

Los temas centrales en este primer modulo son:

» Productividad y desarrollo

» Liderazgo transformacional

» Planeacion y accion de cambio
>

Refuerzo de técnicas de ventas y negociacion

A continuacion en el grafico se establecen los pilares del programa mensual

nivel 1, coaching para vendedores.
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Gréfico 24 Pilares del programa mensual nivel 1, coaching para

vendedores

PLANEACION Y
GESTION DEL CAMBIO
3 horas de
capacitacion 1 hora de
seguimiento

PRODUCTIVIDAD Y
DESARROLLO

PERSONAL 3 horas de
capacitacion 1 hora de
seguimiento

7”—

Elaborado bor: Los autores

NIVELES DE ENTRENAMIENTO COACHING PARA VENDEDORES
NIVEL 2

OBJETIVO DEL NIVEL 2:

Conducir eficazmente una entrevista de ventas, en particular y una relacion

comercial.

= Contar con conocimientos y destrezas en el campo psicologico en el
campo de las ventas.

= Disponer de herramientas adecuadas para enfrentar el campo de ventas
dificiles.

= Conocer los principios practicos y fundamentales de ventas.

= Conocer las fases de la negociacién comercial.

= Establecer protocolos de atencion comercial.

= Disponer de herramientas y habilidades con las que se afrontan las
ventas dificiles.

= Trabajar sobre las fases u habilidades a desarrollar durante la

negociacion comercial.

Los temas centrales en este segundo médulo son:
» Planeacion estratégica de ventas
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Disefio y control de la fuerza de ventas
Liderazgo y trabajo en equipo
Elaboracion de un programa de accién

Investigacion de mercado y analisis

vV V. V V V

Control de la gestion comercial

Grafico 25 Pilares del programa mensual nivel 2, coaching para
vendedores

* Planeacion estratégica de ventas

¢ Disefo y control de la fuerza de ventas
e Liderazgo y trabajo en equipo

e Elaboracion de un programa de accidn

e Investigacion de mercado
e Analisis situacional

¢ Control de la gestion comercial

Elaborado por: Los autores

NIVELES DE ENTRENAMIENTO COACHING PARA VENDEDORES
NIVELS
OBJETIVO DEL NIVEL 3:

Especializar la gestion comercial por tipologia del cliente.

Establecer las pautas para el tratamiento de clientes importantes.
Profundizar en la psicologia de las ventas como medio del éxito de la misma.
Determinar la importancia en trabajar el campo de los sentidos y los sentidos
en la atencion de ventas

Desarrollar habilidades para la direccion de equipos de trabajo de alto

rendimiento comercial.
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Los temas centrales en este tercer médulo son:
» Direccion y empoderamiento de tu ser y el arte de la ejecucion
estratégica
» Laimportancia de la comunicacién comercial

Y

Manejo de reuniones efectivas
» Coaching y mentoring para vendedores

Grafico 26 Pilares del programa mensual nivel 3, coaching para
vendedores

Direccion y empoderamiento.

El arte de la ejecucion de la estratégia

Comunicacion comercial

Elaborado por: Los autores

NIVELES DE ENTRENAMIENTO

NIVEL 4

Que consiste en la evaluacidon integral de todo, aqui se elaboran
evaluaciones de desempefio cuantitativas y cualitativas que permitiran al
equipo de ventas conocer su gestion valorada en las competencias

requeridas para la empresa.
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OBJETIVO DEL NIVEL 4:

Verificar el cumplimiento de los objetivos y los estandares individuales en
cuanto a productividad, cantidad y calidad del trabajo sobretodo el

cumplimiento de las directrices entregadas en el Coaching para vendedores.

» Medir y determinar con precision el rendimiento de los trabajadores y
sobre esa base asignar bonificaciones e incentivos (se ajusta a los
planes de incentivos, si no posee se propone una tabla de

compensaciones).

» Reforzar el uso de los métodos de evaluacibn como parte de la

cultura organizacional.

» Mejorar la relacion superior y subordinado, al verificar el desempefio

individual.

» Prever informacion de retroalimentacibn para mejorar el

comportamiento laboral de los trabajadores.

Como valor agregado y dentro de la estrategia comercial, se realizara el
levantamiento de informacion individual de cada participante, facilitando al
cliente un programa de desarrollo individual donde se reforzara las
competencias individuales alineandolos a la filosofia corporativa, donde se
ve oportunidades para ese empleado para mejorar sus competencias y asi el
encargado de recursos humanos no tendrd que enfrentarse directamente
con el colaborador, ese trabajo lo realizaremos y sera de mejor apertura de

un tercero.

Veamos el flujo de este proceso:
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Grafico 27 Evaluacién

Diagndstico,
incentivo y
compesaciones .

Plan de -
- desarrollo

valuaciones individual

Evaluaciones L
cuantitativas

cualitativas @

Elaborado por: Los autores

3.2. CADENA DE VALOR

Grafico 28 Cadena de valor

GESTION DEL
TALENTO
HUMANO

MARKETING

Y VENTAS

Elaborado por: Los autores

La cadena de valor para KAIZEN COACH, inicia con el ordenamiento de la
infraestructura organizacional a la que servira, donde ademéas se
desarrollard un lineamiento a seguir por parte del talento humano, el cual
tendrd que desenvolverse con recursos diversos para llevar a cabo la

gestion de las tareas de la empresa.

42



La cadena de valor estara presente en:

Infraestructura empresarial:

Toda organizacion que se desenvuelve en el mercado, y desea proyectarse
eficazmente en su rama comercial debe disponer de un espacio fisico
Optimo, en este caso requerir del mejoramiento del espacio necesario para el
apoyo de cada vendedor online y sala de ventas en donde se recibiran
clientes y participantes en la sala llamada: Mejora continua, en esta
infraestructura se promocionara talleres cortos de ventas y asi mismo

estaran asignados un personal administrativo y el holding de servicios.

Gréfico 29 Planeacién de talleres cortos de ventas

e § s,

Fuente: KAIZEN COACH

Gestion de talento humano:

El talento humano varios expertos lo catalogan igual de importante como el
mismo producto que una empresa ofrece, ya que es a traves de este, que la
empresa genera su primer acercamiento al cliente, sin embargo, de nada
sirve enviar al personal al mercado a vender, si estos no cuentan con la
preparacion adecuada para desarrollarse la gestion de venta. Es ahi, donde
surge la importancia de generar en el talento humano, las herramientas
necesarias como el conocimiento del trato al cliente, del producto, de los
competidores que permitiran que el talento humano se desarrolle de mejor

manera en el mercado.
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El reclutamiento y seleccion de personal de KAIZEN COACH, debe de
estar adecuado para el puesto de trabajo para desarrollar las correctas
tareas y deberes que deben cumplir, el saber encontrar a quienes aseguren

el mejor funcionamiento posible del Coaching de ventas.

Se realizaran 3 fases en el proceso de seleccién de personal:

1.- FASE PREVIA:

Descripcion del puesto de trabajo.
Elaboracion del perfil.
Reclutamientos de los candidatos.

Preseleccion a través de los curriculum vitae.

2.- FASES CENTRALES:
Entrevista.
Comprobacion de referencias.

Toma de decisiones.

3.- FASES FINALES:

Adscripcién al puesto de trabajo.

Formacion y adiestramiento.

Evaluacion del periodo de prueba y seguimiento.
Contratacién prestacion de servicios.

Marketing y ventas: Todo lo concerniente al marketing y las ventas en si,
abarcan la realizacion de mdultiples estrategias promocionales y de comercio
plan coaching para vendedores. Estimularemos o fomentaremos la compra o
venta de un producto o servicio mediante incentivos de corto plazo. De esa
manera se complementa las acciones de publicidad y se facilita la venta

personal.

Una de las estrategias a utilizar para estimular el interés de nuestros
potenciales clientes es él envid de correos masivos al encargado de

Recursos Humanos y personal que tenga la facultad de tomar la decisién
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dentro de la organizacion. En el flyer virtual se envia seccion de cortesia de
coaching grupal en el cual basado a esa reunidn obtenemos informacion
relevante para armar el plan de desarrollo organizacional.
Gréfico 30 Flyer de cortesia
Ingresa A: !?IF_E_I]E[MEI'II
www.KaizenCoach.ec
Y Solicita tu sesion de Cortesia

Un  puste salndirle ¥ graces por i binterd
LMAIZENCOACH.EC (oach ¢

. actitaelivnrrso, recu

s e empresas familinres ¥ unipersonoles

Fuente: KAIZEN COACH

Al ingresar nuestros clientes interesados en la pagina de KAIZEN COACH,
nos aporta al dinamismo de la pagina y por lo tanto al posicionamiento de los

buscadores, herramienta esencial para la captacion de nuevos clientes.

Servicio: En el proceso de servicio, se incluye el servicio post-venta que se
proporcionara a las empresas generadoras del servicio, como lo es el Plan
de desarrollo individual a cada uno de los colaboradores participantes en el
desarrollo del programa, en el cual una persona externa le resuelve el temor
del enfrentarse al empleado donde se realizara evaluaciones trimestrales,
donde nos enfocaremos a su gente para mejorar el desarrollo y fortalecer las

competencias.
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3.3. FODA
Gréfico 31 FODA

'f- Respaldo de la universidad catolica

3 Limitado espacio fisico de
¢ La capacitacion es un gasto deducible de infraestructra
impuesto eMejorar el sistema de administracion

¢ Plan de desarrollo indivudal
e Seguimiento y monitero

de cllientes

Mejorar e incremntar el personal de
Qyo administraivo

FORTALEZAS DEBILIDADES

OPORTUNIDADES AMENAZAS

eCentros informales de
capacitacion.

eAcreditacion y
posicionamiento de la
competencia

eProgramas y facilitadres para ce
como operador

eResponsabilidad civil

eclientes insastifechos de la competenc

-

Elaborado por: Los autores
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3.4.

CAME

Tabla 6. CAME

LFURIUNILALDCD rw L
) P"cq-:aﬂsls y cartificaciones como facitador Setec impulso dentro de Capacitaciones respaldadas por 2 universidad gue garantizan 31-_ Al 'Ed!::l.'lg.'lr a8 ’_iart'ﬂcacm_nas :;;D.rr?pulmftnt? ¥ c"jptel-ma_s adquiridad
| Iliur\;:frlz Ei::D:uq;lefsrmllu o 153 compoiandias Iaborales, Tmpolso gl | |17 [mayer valor de mantener |2 calidad y profesionaliamo da una o2 ﬁu:;"aai:nptzﬁd:w;??;a;: m'aj:sa;i-":l.i:"'lgiiaaaz :Iizjﬂirun dal
I ';a; ve | eliante v venia: - Imputan o 02- |institucion superior, o gue se incluye dentro de los requesitos para 0”' deudami m!"' d.“ | SEPEY berma f quisic
— R"'::’:;:ﬁ%ﬂ?&g; ;c;"::rparaﬁs :ﬁm'esas T ————" 08 |serentidad acreditada para emitir ks certficaciones por Pt TRV R MR B L RAG G VRL
- e 1 .y . . Py .
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CAPITULO IV: PLANES ESTRATEGICOS

4.1. PLAN DE VENTAS
4.1.1. FUERZA DE VENTAS

Segun (Porter & Lane, 2010, pag. 618), “Las estrategias de ventas que
adopte la empresa tendran impacto sobre la estructura de la fuerza de

ventas”.

Tomando en referencia lo expuesto por Kotler y Lane (Porter & Lane, 2010),
para este caso el plan de negocios de Coaching para vendedores que
ofrecera un servicio personalizado a las pequefas y medianas empresas,
cuyos clientes se encontraran sectorizados en diferentes zonas de la ciudad
de Guayaquil, se requerird de una organizacién por barrido de zonas de la

fuerza de ventas.

Si lo que se busca es lograr el éxito en el mercado con el servicio Coaching
para vendedores, es recomendable tener presente que el conocimiento que
se obtenga de expertos, para poder reconocer sus verdaderas necesidades
de los clientes metas, sera la clave para asi entregar un producto

especializado.

Gréfico 32 Logo tipo de la empresa

WaizenCoAcH

—nitrenamisnto BErmnpresaria

Fuente: (KAIZEN COACH, 2015)
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Para lograr la eficiencia en las ventas se deberd entregar un servicio
diferenciador con una alta calidad de contenido basado al desarrollo de la
temética del coaching de ventas. Por lo tanto, se trabajara directamente con
el equipo de Coaching de ventas para ofertar el producto y un apoyo de un
grupo de vendedores que abarcaran nuevos clientes que seran
especialmente capacitados sobre el manejo de productos, técnicas de
ventas y negociacion, adicionalmente cuentan con los recursos o materiales

necesarios para su desarrollo y captacion a nuestros potenciales clientes

4.1.2. PROMOCIONES DE VENTAS

Las promociones de ventas son consideradas con una de las estrategias
mas fiables de una empresa, por ello estas promociones se consideraran
como parte de la pre-venta, las cuales se determinan con la finalidad de
incrementar las ventas de vamos a impulsar campafias basadas a las
conferencias gratuitas y virtuales de ciertos tematicas para despertar el
interés de los potenciales clientes, que motiven la apertura de conocer

nuestros servicios de Coaching,

El Programa de Promocion de Ventas debe de considerar Internet como una
plataforma mas, se promovera la interaccion en linea para ampliar las dudas
del servicio y mejorar las relaciones con nuestros clientes, de manera que
las promociones y los servicios deben hacerse extensivas a través de este

canal, cuando sea posible.

Las redes sociales son una gran base para la comunicacion estratégica y
relacional con nuestros clientes en donde ellos pueden acceder en linea y
conocer mas de nuestros productos, asi mismo nosotros adquirimos
informacion relevante de nuestros clientes, lo mismo que nos permite
alimentar el programa de administracion de clientes para conocer mas sus

gustos y preferencias.
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Posicionamiento e interaccion Google.

Asi mismo como parte del servicio, el beneficio del ahorro en las proximas
secciones de coaching con un cupén de descuento. Parte del
posicionamiento y servicio para los clientes, se emplean redes sociales y
buscadores dentro de la categorias: capacitacion, coaching, entrenamientos,
esto permite tener acceso a mas cliente y es parte de los servicios con la
plataformas KAIZEN COACH.

Gréfico 33 Presencia de la empresa en los motores blusqueda

GO gle kaizencoach n

Web Imagenes Maps Videos Moticias Mds ~ Herramientas de

Cerca de 12,800 resultados (0.39 segundos)

Kaizen Coach
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Kaizen Coach - Facebook - Instagram - Twitter - YouTube - Linkedin ... 2015 Kaizen
Coach. Todos los derechos reservados. Creado por Ascomsa.net. Back to ...

Mision Y Vision Contacto!

Mision ¥ Vision. MISION ¥ WVISION. Déjanos tus datos con toda

MISION : ... VISION ... confianza, nosotros nos ...
Empresarios Existosos son ... Garantia

Empresarios Existosos son Aliados Por qué KAIZEN COACH es exitosa?
Estrategicos de “Kaizen ... FACILITADORES Y ...

Fundador Coaching y Beneficios
Gracias por estar con nosotros! QUE BEMEFICIOS TENGO EN ESTE
Permiteme compartir contigo ... PROCESO ... Mejora del ...

Més resultados de kaizencoach.ec »

Feliz inicioc de semana: compartimos esta reflexion siempre ...
=== htips://plus.google.com/.../posts/7z2oDdAPHMH ~
CoachGaby\Velasquez kaizenCoach
hace 1 dia - Feliz inicio de semana: compartimos esta reflexidn siempre
pensando en ser mejor cada dia. Cada mensaje que reforzamos en la mente

Aa rnackene nifme w

Fuente: KAIZEN COACH
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Grafico 34 Cuenta de KAIZEN COACH en Google

T ST I L0

]

CoachGabyVelasquez a I z e n

kaizenCoach Entrenamiento Empresarial

Trabaja en Kaizen Coach =) s
Estudid en Universidad catdlica de Guay... f )
Vivid en Guayaguil ~ pz% yrecy
57 seguidores | 27,109 vistas / yu

Informacion Publicaciones Colecciones Fotos YouTube +1 Opiniones

Fuente: KAIZEN COACH
Graflco 35 Pagina web de KAIZEN COACH

Inicio  NuestraEmpresa  Coaching  Capacitacin  Cotizar  Contacto  Blog

Unir preparacitn, desarrollo de talento y cuenta de los resultados son unos de los
métodos para determinar La rentabilidad de tu empresa.

Las compafilas pueden mejorar: en resultados, progresn estratégico, credibilidad,
productividad y efectividad en la gestion de talento, EL cambio empieza en el proceso
del coaching corporativa:

1. ei la disposicion de la empresa:

Se determina la orientacién de la organizacién hacia el coaching, esto influye un
anélisis de como se tienen en cuenta en la empresa las estrategias de gestion de
' talento y desarrollo de liderazgo del grado de implicacion en las acciones de
eoaching.

1- Adoptar una metodologia:

Emplear un método de coaching es indispensable para su éxito, precisamente porque
genera un contexto a partir del cual se puede juzgar la actuacién del coach. Sin
embargo debe ser Lo suficientemente flexible para poder aplicarse en todos los

Fu ente KAIZEN COACH

Redes sociales, seguidores y comunicacion en linea. Respaldo y testimonios

de los mismos clientes.

Grafico 36 Cuenta de KAIZEN COACH en Facebook
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Fuente: KAIZEN COACH
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INVESTIGACION DE MERCADO.

Se propondré a las empresas un programa continuo para los colaboradores
basado a un plan de desarrollo individual y corporativo para lo cual KAIZEN
COACH, presentara a la alta gerencia programas de capacitacion grupales,
identificando previamente las necesidades comunes en ellos y la

presentacion del plan de desarrollo personal a cada uno de los empleados.

El impacto que se obtengan de las promociones de ventas, basadas a la
investigacion de mercado directamente influenciara en el aumento tanto de
la rentabilidad por las ventas, asi como gracias a la captacion de una cartera
de clientes permitira lograr fidelizarlos con buenas gestiones comerciales. A

continuacion las estrategias a utilizar.

Conferencias abiertas: Como promociéon de ventas se realizaran
conferencias abiertas con el propdsito invitar por medio de pases de cortesia
al personal encargado de RRHH y la parte COMERCIAL con la finalidad de
captar al mayor numero de interesados posibles para asi posterior a este
evento dejar el interés cautivo del participante para luego ofrecer los
programas de Coaching continuos de ventas.

Al inscribirse al terminar el evento tendran un programa continuo de
Coaching de ventas con un descuento especial por la inscripcion en ese
momento, también se ofrecerd a nuestros clientes la opcién de prontos
pagos en la inscripcién del programa anual de capacitacion con el detalle de

las competencias a desarrollarse.

4.1.3. POLITICAS DE PEDIDOS

Es responsabilidad del personal de ventas ingresar las solicitudes o pedidos
de capacitacion de los clientes, donde se determine el tipo de necesidades
un DNA (diagndstico de necesidades actuales), en el cual se personaliza el
programa enfocado al objetivo empresarial del cliente, tienen que ser un
conceso de la directora de la empresa y acuerdos de levantamiento de

servicios.
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4.1.4. POLITICAS DE CREDITO Y COBRANZAS

Debido a las exigencias de un mercado cambiante, la forma de pago podra
darse tanto con tarjetas de crédito (Visa, MasterCard, American Express), si
como a través de efectivo, transferencias bancarias y cheques, sin olvidar

los beneficios por pronto pago.

Sera importante garantizarle a la empresa que contrate los servicios de
(KAIZEN COACH), no proveera informacién de los clientes a otras
organizaciones, como parte de la garantia y confidencialidad que se brinda.
Se firma un contrato de confiabilidad de los datos proporcionados en el
proceso del Coaching para ambos casos.

Se requiere del personal calificado en la cobranza que revise periodicamente
la politica y el procedimiento a seguir. Dentro de las politicas de crédito y
accesibilidad para nuestro cliente existe la politica de pronto pago
adicionalmente  nuestros clientes estan segmentados basado a su

calificacion sera enfocada su gestion de cobranza y acuerdo de pagos.

PLANES DE PAGO

A las empresas interesadas se les ofrecerd planes de pronto pago por la
inscripcion de los programas anuales y beneficio de ahorrar en los
programas por pagos de anticipacion del 40% del valor del programa. El
beneficio para el cliente del pronto pago basado a un programa completo
anual.

4.1.5. GARANTIAS

Como garantia principal se considera el brindarle respuestas factibles tanto a
los clientes reales, como a las empresas potenciales, y esto mediante el
respaldo de los modulos o contenido académicos avalados por la

Universidad y los programas de certificacion de la SENESCYT.

4.1.6. POLITICAS DE VENTAS INTERNAS

En cuando a este aspecto, (KAIZEN COACH), dispone de un area en la cual

los clientes (empresa) podran reunirse con un representante, llevandose a
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cabo un momento favorable para entablar una comunicacion sobre los
requerimientos de la empresa cliente. Vale acotar, que la comunicacion con
los clientes sera primordial, con lo cual se busque generar relaciones
beneficiosas, ademas se dispondra de alertas automatizadas que permitan
conocer cuando un cliente este en fuga asi mantener siempre la

comunicacion este sistema lo hemos determinado maquina de clientes.

4.2. RELACION CON LA MERCADOTECNIA

4.2.1. PRODUCTO

En este caso razén social de la empresa (KAIZEN COACH, 2015), trabajaré
con la razén social a nombre de GABRIELA VELASQUEZ nombre comercial
KAIZEN COACH., destinada a proveer servicios de Coaching para
vendedores. Con la finalidad de hacer mas fuerte el nombre de la empresa
en el mercado serd necesario disponer de estrategias que contribuyan a
generar un Top Of Mind de la imagen corporativa de la empresa, como una
imagen propia como coach. EI mismo que se disefiaron los elementos
graficos y de identidad corporativa para ambas que incluyen el logotipo de la
empresa, firma de coach, tarjetas de presentacion, factura, hoja

membretada, entre otras piezas graficas.

Gréfico 37 Visita Nuestra pagina:

Cotizar

Inicio Nuestra Empresa Coaching Capacitacién

La actitud
correcta

Autoconfianza

Se atraen condiciones favorables
Armeonia en cuerpo, alma y espiritu

Se rrabaja en un excelente clima laboral

Ver mas

P h
rog ramas - La actitud Trabajo en Planeacién Coach Individual Coach G
n ° correcta equipo Estratégica

Fuente: KAIZEN COACH
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Grafico 38 LOGOTIPO

aizenGOAC

Entrenamiento Empresarial

Fuente: KAIZEN COACH

Gréfico 39 Tarjeta de presentacion

KaizenCoach

Erfrenamisntc Empresarisl

Coach Ing. Gabriela Velasquez C.

Coach de Negocios y de Personas

Direccion; Balsamos 108 y Laureles. Urdesa Central
E-mail: gerencia@kaizencoach.ec - serviclos@Kalzencoach.ec
www. Kazencoach.ec Cel: 098 5667 226

Fuente: KAIZEN COACH

Gréfico 40 Tarjeta de presentacion
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Fuente: KAIZEN COACH
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Grafico 41 Tarjeta de presentacion
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Fuente: KAIZEN COACH

Gréafico 42 Factura

Fuente: KAIZEN COACH
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Desarrollo de producto (Servicio) El servicio que prestara la empresa
KAIZEN COACH, se basa en un plan de Coaching para vendedores y todo el

personal a fines que toma decisiones en esta area.

4.2.2. PRECIO

Debido a que se trata de una empresa relativamente nueva se realizara un
mejoramiento de la marca KAIZEN COACH, para esto, la estrategia a
emplearse para el servicio que KAIZEN COACH brindara sera de
penetracion debido a que se pretende llegar rapidamente a los potenciales
clientes para brindarle todo el asesoramiento que requieren para el mercado.
Realizar la tabla de precios médulos por separado y completos con pronto

pago y descuento. Incluir el valor por los médulos completos e individuales.

4.2.3. PLAZA
La empresa KAIZEN COACH. Esta ubicada en Balsamos 108 y Laureles,
direccién considerada muy estratégica con lo que se desea lograr los puntos
referenciales de captacion y comercializacion en toda la Ciudad de
Guayaquil, ademas esta cerca del sector comercial de las pequefas
empresas, potenciales clientes.

Gréfico 43 Lugar de la empresa
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Fuente: Google Maps
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4.2.4. PROMOCION

Para la promocion de nuestra marca se hara uso de medios de publicidad,
redes sociales y anuncios, también a los clientes como parte de recordatorio
de nuestra marca se les entregara a la finalizacion de cada Coaching unos

vasos personalizados con su imagen y de la empresa.

Gréafico 44 volantes

Fuente: KAIZEN COACH

Revista In Venta: Como medio publicitario se trabajara con anuncios en la
revista empresarial IN VENTA, dirigida a todas las empresas con estructura
comercial con lo que se podra transmitir el mensaje al segmento de mercado
de clientes meta. La revista In Venta estd enfocada a entregarlos al personal

comercial que toma decisiones y el personal de recursos humanos.

BTL: Los medios btl, son mas empleados cuando se desean dirigir tanto
servicios o productos a un publico mas especifico y segmentado, por estos
se le entregaron dipticos y catdlogo de nuestro producto, asi mismo de

manera fisica y virtual

58



BIENVEMNIDOS AL c.ﬂ_.lﬂﬂlo
DE LA EVOLUCION

Ef cambio e un prooeso nurtural cue a owerpo e va omen
AN M e e vt | w dg, garaeosando ani s edstero | M Eseiracne. v
empreses s adapban @ LN EMomo TS Competitive y Eesteete, endnersbando

w o masevrs = s

MAKTIM COMEM. spops 3 Len empresss o ef mscen del cambio de bodos, ehos
ProCELos i s e

Al e Puesinos. serechon, Cost i, Entresameehes y Sesmolle srodamas a
lan. errpomas & pedidin  de productivided v

Do sl forrrs ncrermes tamos. p o taslec o s rugen corpoes e Ssente @ oy
e nes

Fuente: (KAIZEN COACH, 2015)

OTL: De los medios OTL a emplearse principalmente se usaran las redes
sociales, ya que son las que actualmente generan un impacto directo en las

personas especificas, hacia las que una organizacion se quiere direccionar.

Gréfico 46 Paginaweb
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Fuente: KAIZEN COACH
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Grafico 47 Redes sociales
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Fuente: KAIZEN COACH
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CAPITULO V: ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

5.1. Determinacion de lainversioén inicial
Tabla 7 Inversién inicial

TOTAL INVERSION INICIAL

Inversion en Activos Fijos 108.500,00

Capital de Trabajo 8.657,47
Activos Diferidos 16.500,00

TOTAL INVERSION INICIAL 133.657,47
Elaborado por: Los autores

Tabla 8 Inversion capital de trabajo

INVERSION CAPITAL DE TRABAJO

Costos Variables $ 1.096,25

Sueldos, servicios basicos, mes cero $ 7.561,22
TOTAL $ 8.657,47
Elaborado por: Los autores

5.2. Fuentes de financiamiento

Tabla 9 fuentes de financiamiento

Financiamiento de la Inversion 133.657,47
Recursos Propios 53.462,99 40%
Recursos de Terceros | 80.194,48 60%

Elaborado por: Los autores
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5.3. Presupuesto de ingresos y costos

Tabla 10 Presupuesto de ingreso

PROYECCCIONES MES A MES DE ANO 1
CICLODE

ESTACIONALIDAD 5% 6% 7% 7% 7% 8% 8% 9% 9% 10% 12% 12% 100%
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO  AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE PROMEDIO

EN UNIDADES 2 3 3 3 3 4 4 4 4 5 6 6 48

EN DOLARES

COSTOS $ 748800 $ 898560 $ 1048320 $ 1048320 $ 1048320 $ 11.980,80 $11.980,80 $13.47840 $1347840 $14.97600 $17.971,20 $17.971,20 $149.760,00

ENDOLARES

VENTAS $ 936000 $ 11.232,00 $ 13.104,00 $ 13.10400 $ 1310400 $ 14.976,00 $14.976,00 $16.848,00 $16.848,00 $18.720,00 $22.464,00 $22.464,00 $187.200,00

Elaborado por: Los autores

Tabla 11 Proyeccién de ventas en 5 afios

PROYECCION VENTAS EN 5 ANOS

PROYECCION % CRECIMIENTO 5% 5,0% 5% 5,0%
$187.200,00 $196.560,00 $206.388,00 $ 216.707,40 $ 227.542,77

Elaborado por: Los autores
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5.4. Factibilidad financiera
Tabla 12 Factibilidad financiera

2014 2015 2016 2017 2018

SOLVENCIA
Endeudamiento del Activo
Pasivo $ 9157541 $ 68.68156 $ 45787,71 $ 22.893,85 -$ 0,00
Activo $181.239,91 $215.084,09 $268.328,10 $323.999,16 $382.867,27
51% 32% 17% 7% 0%

Apalancamiento
Activo $181.239,91 $215.084,09 $268.328,10 $323.999,16 $382.867,27
Patrimonio $ 89.664,50 $146.402,53 $222.540,39 $301.105,30 $382.867,27
2,02 1,47 1,21 1,08 1,00

RENTABILIDAD
MARGEN OPERACIONAL
Utilidad Operativa $ 83.310,40 $ 87.47592 $ 91.849,72 $ 96.442,20 $101.264,31
Ventas $187.200,00 $196.560,00 $206.388,00 $216.707,40 $227.542,77

MARGEN NETO
Utilidad Neta $ 38.083,40 $ 42.248,92 $ 46.622,71 $ 53.048,35 $ 57.870,46
Ventas $187.200,00 $196.560,00 $206.388,00 $216.707,40 $227.542,77

ROE
Utilidad Neta $ 38.083,40 $ 42.248,92 $ 46.622,71 $ 53.048,35 $ 57.870,46
Patrimonio $ 89.664,50 $146.402,53 $222.540,39 $301.105,30 $382.867,27

ROA
Utilidad Neta $ 38.083,40 $ 42.24892 $ 46.622,71 $ 53.048,35 $ 57.870,46
Activos $181.239,91 $215.084,09 $268.328,10 $323.999,16 $382.867,27

Elaborado por: Los autores
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5.4.1. Periodo de recuperacion

Tabla 13 Periodo de recuperacion

CASH FLOW
FLUJO GENERADO -$133.657,47 $ 69.915,59 $ 72.677,33 $ 75.577,16 $ 76.171,06 $ 79.368,11 211.240,61$
SALDO INICIAL $ - S - $ 69.915,59 $142.592,92 $218.170,08 $294.341,14 Perpetuidad
SALDO FINAL $ - $ 69.915,59 $142.592,92 $218.170,08 $294.341,14 $373.709,25
PAYBACK S - $ 53.415,59 $126.092,92 $201.670,08 $277.841,14 $357.209,25

Elaborado por: Los autores

5.4.2. Valor actual neto (VAN) y Tasa interna de retorno (TIR)
Tabla 14 TIRy VAN

TMAR

INFLACION 5,00%
INTERES PRESTAMO BANCARIO 15,00%
RIESGO PAIS 7,00%
TMAR 27%
VAN $56.653,51
TIR 47%

Elaborado por: Los autores
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CAPITULO VI: RESPONSABILIDAD SOCIAL
6.1. Baselegal

(Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008): Propone el seguir los
siguientes lineamientos para el desarrollo de actividades responsables tanto
con el medio ambiente, asi como con la sociedad en general.

Seccidon segunda

Ambiente sano

Art. 14.- Se reconoce el derecho de la poblacién y vivir en un
ambiente sano y ecoldgicamente equilibrado, que garantice la
sostenibilidad y el buen vivir, sumak kawsay.

Se declara de interés publico la preservacion del ambiente, la
conservacion de los ecosistemas, la biodiversidad y la integridad
del patrimonio genético del pais, la prevencion del dafio ambiental
y la recuperacion de los espacios naturales degradados.

Segun lo establecido por la Asamblea Nacional Constituyente en
el 2008 por medio de la Constitucion de la Republica del Ecuador
es de interés publico y responsabilidad de todos los ciudadanos
del pais garantizar que el ambiente en el que se habita sea un
medio de vida sano libre de cualquier elemento que pudiese
afectar la salud de las personas, por tanto todas las actividades
que se realicen en territorio ecuatoriano deberan respetar y
fomentar el cuidado ambiental y las formas de prevencion
necesarias para cada caso.

La educacion y el Buen Vivir interactian de dos modos:

El derecho a la educacion es un componente esencial del Buen
Vivir, ya que permite el desarrollo de las potencialidades
humanas, y como tal, garantiza la igualdad de oportunidades para
todas las personas.

Por otra parte, el Buen Vivir es un eje esencial de la educacion, en
la medida en que el proceso educativo debe contemplar la
preparacion de futuros ciudadanos, con valores y conocimientos
para fomentar el desarrollo del pais.
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Responsabilidad social

(KAIZEN COACH, 2015), impulsa el mejoramiento de la
responsabilidad social y el buen vivir, que contribuyen con e
bienestar de una sociedad mas justa y sostenible. EI mejorar la
competitividad de los individuos para una mejor contribucion para
la sociedad y sus empresas.

El desarrollo de las personas basadas a sus competencias para
que ejerzan eficientemente se realizara un diagnostico preliminar
de sus necesidades y evaluaciones de desempefio que permitira
identificar su PDI ( plan de desarrollo individual ). Basado al
sondeo de empresas en la ciudad de Guayaquil en este Plan de
Negocios las necesidades de capacitacion estan orientadas en
programas para el mejoramiento de las competencias Yy
habilidades como lo es: técnicas de ventas, manejo del tiempo,
liderazgo, desarrollo de habilidades, basado al Coaching
transformacional, manejo de quejas y reclamos Este ultimo afio
con la tendencia a desarrollar y/o fortalecer aspectos personales.

La sociedad esta tomando conciencia de su necesidad de
trascendencia de vida, mas alla del cumplimiento de resultados
hoy somos consciente que es un tema negociacion,
oportunidades y tiempos centrada en la persona y mejoramiento
continuo, que incluso conlleva a una trasformacion individual y la
renuncia de ciertos habitos y comportamientos.

6.2. Medio Ambiente

La empresa KAIZENCOACH y su gestion en el mercado prestando un
servicio, va de la mano con fomentar en las empresas que lo requieran, el
incentivar una responsabilidad hacia todo lo que rodea a la empresa
contratista, esto como parte del apoyo a las gestiones que el Ministerio del
Medio Ambiente fomenta, haciendo uso de recursos eco ambientales como
son sus carpetas, suministros y otros evitando asi que estos puedan afectar
al sistema ambiental, por lo tanto estamos contribuyendo a un ambiente mas

sano y digno

Es por ello que se recalca que KAIZEN COACH, tiene un compromiso
permanente con ecosistema, y todo lo que en este habita y responsabilidad
social con un servicio de calidad, ajustado a los estandares establecidos
que incluye adecuadas contratacion de sus proveedores de sus bienes y

servicios

66



6.3. Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo al Plan Nacional

del Buen Vivir

Los beneficiarios son las personas que tengan acceso que tenga la oferta
académica de KAIZEN COACH y que se entiende en su entorno mas intimos
provocando, el efecto multiplicador que es uno de los principales objetivos

de este presente plan de negocio.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
CONCLUSIONES

La realizacién de este plan de negocio ha permitido tener un enfoque desde
la perspectiva de una empresa unipersonal convertida en una marca
personal para convertirse a una marca empresarial. Asumir un riesgo mucho
mas amplio para que las personas y las empresas generen un mayor valor y
crecimiento . Crear un dinamismo propio, sobre todo ,la concientizacion del
mejoramiento continuo y profesional, que ha permitido también estar en este
viaje fascinante de desarrollo profesional basado en una estructura

adecuada para la elaboracién de un plan de negocio.

Cabe indicar, que, los beneficios que la empresa adquirira en la ejecucion de
este plan de Negocios son agigantados, desde su imagen corporativa hasta
el personal que participara en el proceso del Coaching; en donde nuestro

flujo de efectivo repercuta favorablemente.

La rentabilidad que se obtendra mediante la aplicacion de este plan de
negocio significa para la empresa un flujo importante, que beneficiara a su
desarrollo e implementacion para seguir creciendo como una gran familia
organizacional; generando siempre la mejora continua como KAZIEN
COACH.

Es asi que vemos que se cumplen los objetivos que al inicio buscamos
obtener en los cuales se da a conocer nuestro mercado, se mejora la
rentabilidad, se busca estrategias adecuadas: a fin de diferenciar y
recuperar la inversion generando siempre el crecimiento y competencia

sana.
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Se creara fuentes de trabajo mediante el mejoramiento de la calidad de
vida de las personas, que consiste en una integracion de una sociedad mas
sana y de buen vivir.

Finalmente, el presente plan de negocio beneficiara a la sociedad y

promovera un cambio en los conceptos actuales de capacitacion

RECOMENDACIONES

En este Plan de negocios Coaching empresarial para vendedores, se
realizara las recomendaciones necesarias para que siempre mejore y tenga
un buen funcionamiento, para el cumplimiento de sus objetivos

empresariales y personales.

Para esto es necesario, realizar el cambio desde una empresa de razon
personal a empresarial, el contratar al personal de ventas y supervision de la
misma, el mejorar la estructura, mantener nuestra politica de la excelencia
con capacitaciones periddicas, con el objetivo para mantener el buen

servicio y calidad.

Estar siempre en contacto con los clientes desde una visita de campo
hasta mantener el contacto, a través de una sala de charla virtual. Esta
retroalimentacion permitira mejorar el servicio generando compromiso y

fidelidad a los clientes haciéndolos participes de los procesos.

Ademas, se debe mantener el buen clima laboral en la empresa: en el cual
recurso humano es muy valioso y competitivo. Finalmente, que se cumplan
los propdsitos financieros para permitir la estabilidad econdémica de este
plan, con la finalidad de mejorar su inversién y promover nuevas plazas de

trabajo para el crecimiento social y empresarial.
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ANEXOS



Anexos

Fuente: KAIZEN COACH
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e



Estadisticas Herramientas de publicacion

CALIFICACION MAS UTILES MAS RECIENTES

¥ ¥ Diego Suqui — @) Excelentre trabajo coach,me ha ayudado
mucho sus conocimientas.. muy profesional

Ya no me gusta - Comentar - hace aproximadamente 2 semanas - 1 opinién

7 AKaizen Coach y Diego Suqui les gusta esto.

==
n_— Escribe un comentario...
=

nuestras techicas comerciales para obtener el resultado deseado.
Lo recomiendo para nuestro crecimiento personal y profesional.

Ya no me gusta - Comentar - hace aproximadamente 5 meses - 1 opinidn -

e

i A Kaizen Coach, Angel Frutos y Jenny Espinoza les gusta esto.

LA Ver un comentaric mas

Configur

™
1

Jenny Espinoza — @3 Formidable coach,que nos ensefia como
llegar a la excelencia con el cambio de nuestra actitud y mejora de

R

E‘“: Kaizen Coach Muchas gracias Jenny, gracias a ustedes por hacer de
=

este seminario extraordinario. Siempre es de dos vias. Exitos |
4 de marzo a las 21:36 - Me gusta - ¢ 1

t‘-

que este mundo de las ventas ha cambiado,
6 de marzo a las 19:20 - Me gusta
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