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RESUMEN

Makro Projects Solutions (MPS) es una Empresa Consultora
conformada como Sociedad Andénima en el afio 2010 en la Ciudad de
Guayaquil, donde constan sus Registros en la Superintendencia de
Compaiiias y Registro Mercantil del Guayas. Desde mas de una década su
mayor Yy principal accionista brindaba servicios de capacitacion en el
segmento Empresarial especificamente de Talento Humano a razén de
persona natural, pero su continuidad a brindar estos servicios fue
mayormente visible ante un segmento de mercado demandante de temas
propios a Consultoria, capacitacion y generacion de modelos de negocios
apegados a su experiencia, lo que origino que se constituyera en Compafia
S.A 'y su ofrecimiento estuviera apalancado en sus tres productos existentes,
Asesoria Organizacional de Talento Humano, Seleccion de personal y
Capacitacion de Personal, lo que ha contribuido de manera importante en el
desarrollo de sus mas de 300 clientes conformados entre personas
naturales, microempresarios, empresas pymes Yy empresas medianas
asesorandolos en el manejo de sus procesos operativos referentes a manejo
de ndmina, descriptor de cargos, manual de procesos, desarrollos de

competencias por cada area o colaborador asignado etc.

Este “PLAN DE NEGOCIO EN LA EMPRESA MAKRO PROJECTS
SOLUTIONS (MPS) PARA IMPLEMENTAR NUEVA LINEA DE SERVICIOS
EN ASESORIA TECNOLOGICA EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL
DURANTE EL ANO 2016” ha sido disefiado en funcién a lo que se detecta
como una oportunidad para MPS., bajo una demanda recurrente y bajo un

concepto de acompafiamiento a nuestro cliente.

Paralelo a la oferta-demanda mencionada en el parrafo anterior, y a

fin de responder a la busqueda de tecnificacion y optimizacion de los

X



procesos operativos y de control con la necesidad de brindar asesoria
enfocada integramente a la parte TecnolOgica; es donde surge uno de los
primeros lineamientos de ejecutar una reorganizacion interna. Es por eso,
gue para entenderla MPS se conformara en diferentes areas, con la nueva
linea de servicio a implementarse que se ilustra en el siguiente grafico que

expone el organigrama de la compafiia:

Grafico 1. Organigrama Propuesto a MPS para la nueva linea de

Negocios en Asesoria e implementacion tecnoldgica

Gerencia
General
I I
Financiero Jefe Comercial Jefe de
Proyectos
Técnico de
Consultores de

soporte y

negocios (2) Operaciones

Elaborado por: La Autora

Es la razon por la cual se planifica la ampliacion de nuestro portafolio
de servicios y que pueda responder a la demanda que se originan en un
segmento cada vez mas evidente de homogenizar sus procesos, donde
dentro de las recomendaciones esta el de adquisicibn de herramientas
tecnolégicas y de almacenamiento de informacion inteligente y sistematico
vital; es decir, el back office de cada empresa- cliente y de esta forma
contribuir a mas elementos estructurados de nuestros clientes Corporativos y

Empresarios en vias de desarrollo y expansion.

Palabras claves: Asesoria, Tecnologia, Capacitacion, Servicio, Fidelizacion,

Sistematico.
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ABSTRACT

Makro Projects Solutions (MPS) is a consulting company, which was
formed as a corporation in 2010 in the city of Guayaquil, in where your
articles in the Superintendency of Companies and Commercial Register of
Guayas. Since more than one decade its largest and leading shareholder
provided training services in the enterprise specifically of human talent
segment as natural person, but it has been continued to provide these
services were mostly visible to a segment of demanding market of their own
consulting issues, training, and attached to his experience business model
generation, which originated was established at company S.A and its offer
was based in its three existing products , Organizational Human Resource
Consultancy, Recruitment and Training of staff, which have contributed
significantly in the development of formed more than 300 clients among
individuals, entrepreneurs, natural, entrepreneurs, SMEs and medium-sized
enterprises advising them in the management of their operational processes
relating to payroll, charges descriptor management, manual processes, and
development of skills for each area or collaborator assigned etc.

This "BUSINESS PLAN IN THE MAKRO PROJECTS SOLUTIONS
(MPS) COMPANY TO IMPLEMENT NEW LINE OF TECHNOLOGICAL
CONSULTING SERVICES IN THE CITY OF GUAYAQUIL DURING THE
YEAR 2016" has been designed according to what is detected as an
opportunity to MPS., under a recurring demand and concept of support to

our customers.

Parallel to the supply-demand mentioned in the preceding paragraph
and to respond to the search for modernization and optimization of business
processes and control with the need to provide advice focused entirely to
technology side; arises is where one of the first lines of running an internal

XV



reorganization. It is why, to understand MPS will settle in different areas, with
the new line of service to be implemented that is illustrated in the following

graph which shows the organizational chart of company:

Graphic 2. Proposed Organizational MPS for the new line of business

consulting and technology implementation

General
Management
l I
. . Commercial Projects
Financial
Manager Manager
. Technical

Business Support and
Operations

Source: The author

It is the reason why planning for the expansion of our service portfolio and
that can respond to demand their processes that originate in an increasingly
evident homogenize segment where within the recommendations is the
acquisition of technological tools and storage of vital smart and systematic
information; which means the back office of each company-client and that is
the way contribute to more structured elements of our Corporative and

business clients in the process of development and expansion.

Keywords: Consulting, Technology, Training, Services, Loyalty, Systematic.
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INTRODUCCION

En las Ultimas décadas las empresas del Pais han tenido que
enfrentar exigencias regulatorias por parte de organismos de control que
determinan para todas las Industrias desde pequefias a grandes, cédigos
regulatorios que deben ser cumplidos conforme a su actividad, lo que
también incluye a empresas de conformacion Familiar y varios profesionales
colegiados y que por la dinAmicas de su facturacion, pasan de ser personas
naturales a entidades juridicas y reportar sus obligaciones como tal, estas
empresas denominadas Pymes o Microempresas han ido creciendo de
manera desorganizada en sus procesos ya que su core de negocio esta
plenamente dirigido a la produccion de cada una de sus areas, pero poco se
conoce sobre procedimientos administrativos, tributarios y de control, menos
aun, de sistemas automatizados y de almacenamiento, que permitan
recolectar y organizar informacion de forma sistematica que se obtiene en el
dia a dia de sus actividades , y ser mas eficientes en su capacidad de

produccion y homologacion de procesos,

Paralelo a esta realidad, la tecnologia en nuestro Pais ha sido
utilizada en segmentos de distraccion y de traspaso de informacion pero no
se ha explotado al cien por ciento todos los beneficios que ella implica, los
mismos que pueden ser implementados bajo la supervision de una correcta
asesoria desde su adquisicidon y costos, lo que permita que en tiempos de

crisis que enfrenta el Ecuador MPS sea una opcion.

El proposito de este proyecto es poder incluir un nuevo item al
portafolio de servicios, ya que la actual cuenta con asesoria en Talento

Humano, Tributaria, Juridica e Inmobiliaria.



El nuevo servicio estard enfocado a la asesoria e implementacion
tecnoldgica. La necesidad surge en nuestra cartera de clientes cautivos,
gue en variadas ocasiones han hecho peticiones de servicios de esta
naturaleza y que al ser MPS ya su socio estratégico lo haria sentir mas
comodos completar su circulo administrativo bajo la supervision de nuestro
equipo asesor; en vista de existe una contribucién clara a sus procesos

organizacionales dentro de las diferentes areas requeridas.

Teniendo en cuenta estos antecedentes, la autora del presente
trabajo, busca incrementar las ventas y posicionar a MPS como lider entre
sus clientes cautivos y expandir su oferta al mercado teniendo en cuenta que
al abrirse una nueva linea de servicios mejorard sus ganancias Yy sera
reconocida como una empresa de asesoria administrativa y tecnoldgica.
Paralelo, se establece una contribucién clara a la comunidad por la

generacion de empleos y transferencia de conocimientos.



DESCRIPCION DEL PROYECTO

SITUACION ACTUAL DEL PRODUCTO

Makro Projects Solutions (MPS) es una empresa consultora
especializada en Talento Humano que ofrece tres tipos de servicios:
Consultoria en Administracién y Talento Humano, Capacitacion y servicios
Inmobiliarios, los cuales se han desarrollado bajo una demanda recurrente y

bajo un concepto de acompafnamiento al cliente.

A medida que MPS ha brindado servicios variados a sus clientes
continuos en asesoria administrativa, son sus clientes los que han
expresado un requerimiento latente de tener asesoria en la venta e
implementacion de herramientas tecnoldgicas tanto en hardware y software,
que les permitan trabajar de una manejar mas dinamica vy eficiente. Si bien
es cierto MPS ha ofrecido esta solucion de manera esporadica aun no ha
sido explotada como una oferta permanente, sino mas bien bajo

requerimientos on-demand.

BREVE CONTENIDO DEL ESTUDIO

La presente demanda responde sobre todo al sector de Empresas
PYMES, Familiares y Microempresas; las cuales estan en la busqueda
permanente de tecnificacion y optimizacién de los procesos operativos y de
control, tomando en consideracion que los presupuestos que puedan asignar
a estas implementaciones, tengan que ser coherentes con el tamafio y

recursos econdmicos propios de cada una de las empresas solicitantes.



Esta necesidad sera atendida a través de un servicio que abarque una
linea de servicios integral y pueda brindar asesoria enfocada a la parte
Tecnoldgica; razén por la que se planifica la ampliacion del portafolio con el
servicio en mencion de manera permanente, y de esta forma, satisfacer las
peticiones que se originan en un segmento cada vez mas necesitado de

homogenizar sus procesos.

Asi como, las herramientas tecnoldgicas permiten a los clientes llevar
controles de inventarios, administraciébn, operaciones contables vy
financieras; es recomendable que exista una asesoria estructurada que
permita una implementacion eficiente garantizando un sistema sostenible,
seguro y que a medida que se van actualizando nuevos sistemas operativos

sea flexible a emular con los mismos y operar con sinergia.

Lo expresado es producto de situaciones experimentadas con clientes
gue han requerido este tipo de servicio con el que no cuenta MPS en la
actualidad; por ejemplo clientes a los cuales se les ha ofrecido servicios de
capacitacion y que han requerido implementacion tecnologica; los cuales, en
su momento fueron referidos a expertos “amigos” que han contestado a su
demanda; pero que de la cual MPS pierde control alguno o seguimiento en

vista de que no es un servicio del portafolio.

BENEFICIARIOS DEL PROYECTO

De esta forma se busca incluir esta nueva linea de negocios en el
portafolio de productos, de MPS, la Asesoria Tecnoldgica y de Informacion,
reforzada con un area comercial dedicada plenamente a mercadear sus
items, pudiéndola ofrecer a los clientes cautivos, y nuevos prospectos,

considerando situacion actual del mercado, recursos con los que las



empresas del sector micro empresarial y Pymes cuentan, y la diversidad de

soluciones que se pueden ofrecer.

De este modo las empresas Pymes puedan cerrar sus circulos de
eficiencia sin incurrir en gastos onerosos que por su tamafio no estan en
posicién de costear, obviamente sin perder la calidad del servicio ya que lo
que asegura el éxito de esta nueva linea, es que no solo se limitara a vender
un tangible sino que de parte de quienes conforman MPS, habra un
acompafiamiento que los ayude a integrarse con las soluciones que vayan a

implementar en sus compafiias.

RESULTADOS ESPERADOS

Esto dara como resultado que a corto plazo haya un incremento
importante de sus ventas, paralelo con las que ya actualmente MPS factura
con sus demas productos. Esta nueva linea de negocios no solo beneficiara
a la empresa con mayor rentabilidad, sino también habra un aporte

considerable a la sociedad:

e De manera directa: Contribuyendo con nuevas plazas de trabajo
para nuevos colaboradores directos de MPS.

e De manera indirecta: Proveyendo mayor oportunidad de compra en
la adquisicion de implementos y suministros a quienes son parte de
la cartera de proveedores de MPS.

e De manera social: Con el aporte de conocimientos a las nuevas

industrias en vias de desarrollo.

Luego de que la organizacion cuente con una unidad comercial

estratégica soélidamente estructurada, la cual estard designada a



potencializar el servicio ofrecido por la empresa, logrard generar una
satisfaccion total al cliente que haga que la relacion comercial existente o en
proyeccion sea sostenible en el tiempo; y de esta manera garantizar calidad
de los entregables o proyectos de implementacién fisica en los sitios de
trabajo requeridos, logrando un incremento de clientes satisfechos y

aumentar el listado de referidos potenciales.



JUSTIFICACION DEL PROYECTO

La presente propuesta responde a la necesidad de plantear de
manera sistematica un proceso que permita la consecucién del propdésito
principal de MPS y la de garantizar la expansién de servicios y respuesta a
la demanda de los clientes. Asi, estaremos contribuyendo al crecimiento
local de empresas ecuatorianas a través del desarrollo de su negocio y
personal; y en consecuencia con la sociedad dado a que de acuerdo a
estadisticas solo el 25% de las PYMES funciona de manera adecuada.

Una vez desarrollado el analisis de negocio, se podra establecer las
acciones y tacticas estratégicas necesarias para el crecimiento de la
compafia; mas aun considerando que se cuenta con los recursos
conocimiento e infraestructura. De esta forma, a través del desarrollo del
plan de negocios se podra responder al propdésito particular de implementar
nuevos productos en tecnologia, brindando un servicio completo a la cartera
de clientes recurrentes; a través de estrategias de venta y comercializacion;
que permitan a largo plazo generar una rentabilidad representativa en la
Empresa, de forma sostenible en el tiempo por la metodologia e indicadores
de gestidn aplicados, que permitan medir y controlar la implementacion las
estrategias y lineamientos comerciales en nuevos mercados. Esto
representa para MPS réditos econdmicos, asi como contribucion social a la
generacion de nuevas plazas laborales y su aporte al sector empresarial en
SUS procesos ya que permitiran que Sus operaciones y procesos sean
sostenibles en el tiempo porque estos se llevaran de manera mas
organizada y con la optimizacion y agilidad que la tecnologia brinda al

momento de ser correctamente implementada.

Los elementos argumentativos que sustentan el presente trabajo

estan desarrollados desde las siguientes perspectivas:



» Teodrica; basado en la Teoria Sistémica que plantea seguir un
ciclo claro de pasos y de forma controlada que garantiza un
resultado éptimo.

» Practica; dado a que existen claramente casos de empresas
locales exitosas que gracias a la definicién e intervencion de la
planeacién estratégica han mejorado su estado inicial.

» Metodoldgica; ya que a través de la aplicacion de métodos y
técnicas claras se podra establecer el paso a paso para la

generacion de un programa y plan certero de trabajo.

OBJETIVO GENERAL

MPS busca la completa satisfaccion del cliente a través del disefio
de un nuevo producto enfocado a la asesoria, capacitacion e
implementacion de soluciones tecnoldgicas para ser aplicada en las
actividades operacionales de negocios de nuestros clientes, contribuyendo
a su rentabilidad empresarial. Bajo este enfoque, el cliente final percibira
gue la atencion que se le estd brindando no serd desagregada sino que
MPS como una sola entidad empresarial se responsabilizara de los
resultados finales y estandares de calidad de cada ofrecimiento que se
genere segun y conforme lo pida el cliente como modelo de gestién. Ante
este contexto, puedo resumir que el objetivo genera de mi propuesta es:

“Ofrecer un servicio integrado a los clientes actuales y potenciales
de MPS, a través de la inclusion de un nuevo producto al portafolio actual
durante el afio 2016 lo que permitira crecer los niveles de rentabilidad en
un 10%.”



OBJETIVOS ESPECIFICOS

Organizar una Unidad Comercial y de Negocios de MPS,
alineando de modo consolidado a este nuevo producto y que
sera de manera indefinida parte de la oferta existente en el
portafolio,

Establecer politicas de cumplimiento, derechos y obligaciones de
guienes intervengan como colaboradores directos en relacion de
dependencia asi como partners y prestadores de servicios en la
compafia.

Efectuar una segmentacion clara del mercado objetivo a la cual
estara dirigido el servicio.

Desarrollar investigacion de mercado que permita generar un
diagnéstico organizacional a fin de levantar informacién basica de
la compafiia en relacion a las oportunidades, amenazas,
fortalezas y debilidades

Definir el servicio actual y definir las caracteristicas del servicio
incorporado que ofrecera a los clientes potenciales y actuales.
Disefiar el plan estratégico de la compafila con objetivos
retadores e indicadores de gestion claros.

Analizar la inversion requerida y la viabilidad financiera necesaria
para la puesta en marcha

Mediar el impacto de la solucion ofrecida al mercado escogido,
enmarcados en la responsabilidad Social de la compafiia hacia la

comunidad.



CAPITULO |

SEGMENTACION

1.1.MERCADO META:

(Armstrong, 2006) Segun Kotler y Armstrong “consideran que un
mercado meta "consiste en un conjunto de compradores que tienen
necesidades y/o caracteristicas comunes a los que la empresa u

organizacion decide servir”.

(Stanton, 2006) Segun Stanton, Etzel “definen el mercado meta
como "el segmento de mercado al que una empresa dirige su programa de
marketing" [2]. Otra definicion de los mismos autores, dice que "un
segmento de mercado (personas u organizaciones) para el que el vendedor

disefla una mezcla de mercadotecnia es un mercado meta"

Para el plan propuesto se ha determinado que el mercado meta
elegido serd especificamente en la Provincia del Guayas, Ciudad de
Guayaquil, Sector Norte, donde ya a través de la observacion y diversas
actividades se ha podido constatar que las pequefias y medianas industrias
son las que en la actualidad cuentan con un crecimiento atractivo entre
unl9 y 21% , tomado en cuenta desde su constitucion hasta la elaboracion
del siguientes estudios y que al sector productivo generan alrededor de 5
millones mensual a la economia de nuestro Pais, especificamente en la
Ciudad de Guayaquil Cantén, donde se sitia el Principal Puerto Pais,

convirtiéndola en un punto de Comercio y produccion.
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El siguiente grafico indica el desarrollo y crecimiento que tuvo en los
altimos afios (2013) que proyectan el crecimiento de las PYMES del
Ecuador, basados en estudios de la SETEC e INEC y de acuerdo a los
datos de las diferentes camaras, ( CAMARA DE COMERCIO DE
GUAYAQUIL / CAMARA DE COMERCIO PICHICNCHA)

Tabla 1. Mercado Meta

SECTOR NUMERO DE PROMEDIO DE EMPLEADOS TOTAL DE
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

Tomando a consideracion los indices de desarrollo y productividad
de este mercado existente, se vuelve un foco atractivo que permite una

oportunidad de negocio demandante para el tipo de servicio disefiado.

Enunciaremos argumentos que sustentan este analisis:

o Son generadores activos de produccion riqueza y empleo.

o Su existencia en el Sector productivo generar una dindmica
permanente en la economia ecuatoriana

o La mayor parte de estas empresas se dedican a importacion,
exportacion o procesamiento de materia prima de productos
nacionales

o Mantiene alta capacidad para proveer bienes y servicios

nacionales.
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o Nuestro mercado tiene la capacidad de adaptarse y
flexibilizarse a los cambios que se generen a nivel politico,

social y ambiental.

1.2.MACRO SEGMENTACION

(Paralta) Segun Paralta, “Método de dividir los mercados de
negocios en segmentos con base de caracteristicas generales como la
ubicacién geografica, el tipo y el tamafio del consumidor y uso del

producto”.

Segun las ultimas encuestas indican que existen aproximadamente
572 Empresas dedicadas a brindar consultoria y asesoramiento
empresarial y de este universo solo el 29 % brinda servicios en la Provincia
del Guayas, el 47% en Quito teniendo el mayor indice asentado en la

Capital, y el 24% restante en las demas ciudades del Pais.

Caracteristicas de las empresas Pymes

(Servicio de Rentas Internas, 2015) PYMES. “Se conoce como
PYMES al conjunto de pequefias y medianas empresas que de acuerdo a
su volumen de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, y su nivel
de produccién o activos presentan caracteristicas propias de este tipo de
entidades econdmicas. Por lo general en nuestro pais las pequefas y
medianas empresas que se han formado realizan diferentes tipos de

actividades economicas entre las que destacamos las siguientes”.
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o Comercio al por mayor y al por menor.

o Agricultura, silvicultura y pesca.

o Industrias manufactureras.

o Construccion.

o Transporte, almacenamiento, y comunicaciones.

o Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.
o Servicios comunales, sociales y personales.

Se considera que las PYMES son un eje fundamental en la
produccion y sostenibilidad de la economia ecuatoriana, ya que a través de
todas las transacciones que ejecutan afectan directamente a la riqueza y

fuentes de trabajo.

(Barrera, 2001) Segun Barrera “En nuestra Ubicacion geografica: se
da una gran concentracion en las ciudades de mayor desarrollo; en Quito y
Guayaquil se asientan el 77% de los establecimientos; en Azuay, Manabi y
Tungurahua el 15%; y el 8% corresponde a 17 provincias”.

Se tiene por un lado las empresas que ya tiene el habito de la
capacitacion y por el otro una oportunidad de crearles la necesidad al 55%
restante; Ante ya que por el desconocimiento de procesos sistematicos
muchas de estas empresas crecen de modo acelerado pero sin un orden
continto en el tiempo que permitan tomar un lineamiento a procesos, lo

gue desemboca a poca informacién respaldada.
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Grafico 3. Segmentacién de las PYMES en el Pais.

SEGMENTACION DE PYMESEN EL
PAIS

® Quito- Guayaquil
H Azuay- Manabi- Tungurahua

W Otras Provincias

Fuente: Situacién y Desempefio de las PYMES de Ecuador en el Mercado

Internacional

Elaborado por: La autora

La segmentacion pretende abordar:

1. Necesidades a cubrir en los segmentos:

e Servicios deficientes y no mejorados

e Adquisicion de variadas tecnologias que no trabajan
generando sinergia en sus operaciones

¢ Implementacién empirica de bienes y servicios en
hardware y software sin la asesoria especializada de
contratacion de dichos servicios.

e Crecimiento constante sin prevision de recursos tantos

administrativos y tecnoldgicos
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e Empresas que no cuenta con un know how que haga las
conexiones entre operaciones administrativas,
tecnolégicas y de recursos humanos.

e Rendimiento de los recursos sin indicadores reales de

gestion

2. Oferta de Tecnologia en el mercado:

e Conocimiento del Core de negocio en cuanto a
administracion de recurso humano, capacitacion e
implementacion,

¢ Conocimiento de tecnologias empresariales en hardware y
software

e Acompafiamiento de la adaptacion y minimo impacto en el
proceso de implementar nuevas herramientas y procesos

gue trabajan simultaneamente

1.3. MICROSEGMENTACION.

(PENARROYA, 2010) Segin MONTSERRAT PENARROYA “La
micro segmentacion es una técnica que consiste en dividir al publico
objetivo de un producto o servicio en partes lo mas pequefias posibles...

casi Unicas, en segmentos realmente muy, muy pequefios”.

Estos segmentos durante mucho tiempo no fueron considerados en
los analisis financieros por no considerarlo rentable ante la economia
creciente de los paises en donde estan constituidas sin embargo se ha

determinado que este publico objetivo al ser considerado en masa tienen
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una importante repercusion que influye de manera proporcional y

sistematica dentro de cualquier sistema en produccion.

Una vez que se ha determinado el mercado meta y la macro-
segmento, se determinara la micro segmentacion, la que estara compuesto
de caracteristicas que evidencian que existe una necesidad latente en una
implementacion tecnologia que tenga coherencia con su estructura

organizacional.

Vale recalcar que las empresas no son iguales en el manejo de sus
procesos y mucho menos en los recursos que utilizan para complementar
el dia a dia en sus operaciones, mas aun si se toma en cuenta que el grupo
objetivo estd conformado por empresas que, o han dejado de operar como
personas naturales o son conformadas a modo familiar, por eso hasta el
momento la dinamica con la que han ido trabajando les ha sido suficiente
hasta ahora, en cuanto a la micro segmentacién el lugar considerado es la
Ciudad de Guayaquil, punto geografico donde se concentran varias
organizaciones comerciales, y donde en la actualidad MPS desarrolla sus

gestiones comerciales y operacionales.

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 e implementar sistemas de tecnologias que estén
diagnosticados, y que son necesarios en cada empresa de acuerdo a su
actividad, Por lo tanto, se toma como perfil de consumidor aquellas

empresas que tienen operaciones en la Ciudad de Guayaquil, sector norte,
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reportada como empresas Pymes y con requerimientos en asesoria

organizacional, legal, tributario y contable.

Caracteristicas:

e Potenciales clientes (naturales o juridicas) ubicadas en la ciudad
de Guayaquil.

e Con un periodo de existencia no menos a los 2 afios en adelante.

e Ingresos de capital superior a los 20.000 USD mensuales. de
conformacion familiar, sociedad andénima, personas juridicas

recién conformadas.
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CAPITULO II

INVESTIGACION DE MERCADO

2.1. ANALISIS PESTA

(Chapman, 2015) Segun Alan Chapman “El andlisis PESTA es una
herramienta de gran utilidad para comprender el crecimiento o declive de
un mercado, y en consecuencia, la posicion, potencial y direcciéon de un
negocio. Es una herramienta de medicion de negocios. PEST esta
compuesto por las iniciales de factores Politicos, Econdmicos, Sociales y
Tecnoldgicos, utilizados para evaluar el mercado en el que se encuentra un

negocio o unidad”.

El PESTA funciona como un marco para analizar una situacion, y
como el andlisis DAFO, es de utilidad para revisar la estrategia, posicion,
direccion de la empresa, propuesta de marketing o idea. Completar un
analisis PESTA es sencillo, y conveniente para la discusion en un taller,
una reunion de tormenta de ideas e incluso como ejercicio para juegos de

construccion de equipos.

Los factores analizados en PESTA son esencialmente externos; es
recomendable efectuar dicho analisis antes del analisis DAFO, el cual esta
basado en factores internos (Fortalezas y debilidades) y externos
(oportunidades y amenazas). El PESTA mide el mercado, el DAFO mide

una unidad de negocio, propuesta o idea.
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POLITICO

Actualmente las entidades de control en el Pais por parte del
Gobierno, se ha vuelto mucho més exigente; se da mucho peso a la matriz
productiva, dentro de este aspecto se puede considerar varios factores
como son las reformas penales, legislacién laboral y discapacitados,
desregularizacion sectorial, niveles salariales, reformas tributarias e
impuestos, medidas arancelarias y salvaguardias, asi como las reformas

educativas que se estan manejando actualmente.

El Gobierno se ha mantenido en su mandato por 9 afios, y bajo las
reformas mencionadas anteriormente en este periodo han sido
monitoreadas por los ministerios implantados del Régimen actual tratan de
beneficiar de manera integra no solo a los ciudadanos que hacen uso de
las diferentes obras realizadas, también se han enfocado en ayudar a
aquellas empresas e industrias nacionales que representan una fuente
importante para el desarrollo econémico del pais; y en el cual entra este
grupo de emprendedores, microempresarios y empresas pymes que

necesitan tecnificarse.

El sector privado se encuentra obligado a cumplir y reportar al
Gobierno ya sean centrales o0 seccionales sus actividades y lineas de
produccion, para ser calificados como idéneos en la contratacion de sus
servicios o productos. Y es donde muchos pequefios empresarios estan
interesados en calificar sobre estas normas pero para esto deben pasar por
un riguroso proceso que los categorice como idéneos y es alli donde no
cumplen esos requisitos ya que no cuentan como una estructura bien
conformada de como a nivel administrativo y sistematico poder laborar en

el ejercicio de sus actividades.
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Efecto MPS

Esto abre una oportunidad a MPS ya que como empresa constituida
en el mercado Ecuatoriano, esta dirigida a brindar servicios de asesoria
administrativa en implementacion tecnoldgica, en este caso a las
empresas que se estan desarrollando dentro del mercado Guayaquilefio y
gue naturalmente se dedican a la produccion que origina su razén de ser,
y descuidan la parte administrativa que conlleva muchas veces a

repercusiones legales.

ECONOMICO

En la actualidad el Pais ha considerado para los proximos 24 meses
una medida de recesion en donde se ha previsto un presupuesto de USD
29.835 millones de ddélares menos al 2015, déficit para el proximo afio sera
de 2.400 millones de dodlares (2,4% del PIB), tomado como contexto el
Sector Empresarial en vias de desarrollo, tendra que ser muy prudente y
conservador en sus nuevas adquisiciones tanto a modo de contratacion de
recursos como de implementacién tecnolégica que puedan trabajar con
sinergia y puedan ser multidisciplinarios en las actividades y procesos que

maneje cada recurso en su area de trabajo.

Efecto MPS

Esto al igual que en el eje politico permitira a MPS una puerta de
ingreso a las PYMES dado a que estard en capacidad de brindarle un

servicio ajustado a su realidad y necesidades.

SOCIAL

Actualmente Ecuador, se ha convertido en una plataforma de

desarrollo para los sectores de aprendizaje, llamese académico, como de
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formacion empresarial, administrativo y educativo, se puede contemplar un
mayor interés por parte de Organismos de control, que impulsan y regulan
el desarrollo de entidades formativas en los aspectos anteriormente
mencionados, y por ende el del factor humano, que cuente con recursos
que los conviertan en un elemento idoneo, tanto fisica e intelectualmente,

existiendo mayores espacios de exposicion.

Se ha impulsado a los sectores tanto publicos y privados,
generando sistemas de creacion y desarrollo a través del Ministerio de
Relaciones Laborales y del Buen Vivir, lo que ofrece a las personas que
laboran en una empresa, el poder acceder, no solo una remuneracion que
comprenda los beneficios de ley y salario basico, sino también,
acompafiado con un proceso de aprendizaje y evolucion, en las areas a

desempeniarse.

En cuanto a cumplir con las competencias que solicita el Gobierno,
en lo que trata sobre los manejos de procesos Yy utilizacion de los recursos
de apoyo, se incluyen forzosamente los tecnoldgicos, para ser parte del

desempeio y mejoramiento de la Matriz Productiva.

Efecto MPS

Esto beneficia significativamente a MPS, puesto que la empresa
cuenta con personal certificado para poder dictar temas de capacitacion y
consultoria a los clientes que contraten estos servicios enlistados en su
portafolio, asi como al generar fuente de trabajo contribuye con la “mano de
obra especializada” desempleada o con disminuidos recursos que pueden

ser parte de la fuerza laboral de la empresa.
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TECNOLOGICO

Se han incrementado plataformas de aprendizaje tanto virtuales
como masivas, en los diferentes sectores de gobierno, y adicional se ha
dado input a la obtencién de desarrollos tecnolégicos libres, programas de
desarrollo virtual, acceso a internet, mayores accesos a informacion de
interés para conocimiento publico, esto permite que dentro del paquete de
recursos que se puedan facilitar a las empresas tanto clientes como
prospectadas, los costos de inversion en nuevas tecnologias puedan
ajustarse basados en la Economia austera por la que el Pais se rige, y

enfocarnos plenamente al impacto de adaptacion y capacitacion.

Paralelamente, se ha evidenciado un incremento de impuestos de
salvaguardia para dar restricciones a las importaciones y esto incluye
tecnologia, dando cabida a desarrollo propio, asi mismo como alta
exigencia a la contratacion local de profesionales expertos en

administracion y manejo de TI.

Efecto MPS

Considerando estos elementos en el aspecto tecnolégico podemos
decir que, se avizora un buen panorama para MPS, ya que su nueva linea
esta enfocada a brindar servicios a empresas pequefias y medianas, donde
su principal preocupacion son los presupuestos que puedan asignar a
estas implementaciones sin incurrir en costos onerosos, y que las mismas

sean de una buena calidad y operativas a largo tiempo.

AMBIENTAL

Este Ultimo elemento en el andlisis PESTA implica el factor
ambiental, como afecta de modo directo o indirecto a la propuesta que se
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hace en este plan de trabajo, ya que las repercusiones que se den en el
medio ambiente afecta de manera negativa o positiva al plan de trabajo y

determina que tan viable pueda ser implementarlo.

MPS no es la excepcion dentro de este factor de analisis, y el
ambiental es un elemento a considerar, ya que si estima que el fendbmeno

del nifio de este afno 2016 tendra una duracidn no menor a 3 meses.

Gréfico 4. Analisis P.E.S.T.A

POLITICO

- Certificacion
validadas por el

Elaborado por: La Autora

(Diario el Universo, 2015) “Los representantes de cinco ministerios

se reunieron este lunes con los funcionarios de la Secretaria de Gestion de
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Riegos (SGR), el Instituto Nacional de Meteorologia e Hidrologia (Inamhi) y
gobernadores para analizar los posibles impactos del fenomeno de El Nifio

en el pais”.

La parte ambiental si bien es cierto no tiene un efecto directo sobre
los servicios de MPS; mas sin embargo es de inherencia en tanto y en
cuanto afecte a nuestros clientes al mermar las producciones que ofertan al
mercado o disminuyan rentabilidad. Es aqui, donde desde una perspectiva
positiva se genera una oportunidad al asesorar también desde este aspecto

tanto de forma funcional como legal.

2.2. ANALISIS PORTER

(Villalobos, 2012) Segun Michael Porter, “En uno de sus ilustrados
libros titulado "Estrategia Competitiva” nos habla sobre el modelo de las
cinco fuerzas el cual nos ensefia que una empresa esta rodeada de cinco
factores fundamentales dentro de una industria y hay que aprender a
controlarlos muy bien para sobrevivir en el mercado y tomar buenas
decisiones, de tal manera que nos lleven al éxito tomando en cuenta altas

tasas de rentabilidad”.

En el analisis Porter desarrollado para este PLAN DE NEGOCIOS,

hemos considerado los siguientes elementos,

Amenaza de la competencia existente (BAJA):

Podemos decir que dentro de la competencia existente al momento
algunas compafias consultoras cuentan con servicios integrados pero en
cantidad muy reducida, la mayor causa se debe a que son pocas las
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empresas dedicadas a dar servicios. Dado a que las Pymes no cuentan
con el “know-how” deben forzosamente subcontratar los servicios y
tercerizarlo como outsorcing, lo que hace que los costos encarezcan y por
eso prefieren no adentrase a esos segmentos de servicios y seguir con el
enfoque empirico que principalmente mantiene la operacion de sus
actividades, a esto también se suma la poca gestién promocional paralelo
a estos servicios dentro de las empresas que lo brinda, lo cual genera un

desconocimiento total en los clientes.

Este contexto beneficia a MPS, ya que la empresa si cuenta con el
personal calificado y en todas las areas donde brindan servicios, son
profesionales en cada una de las aristas que tienen, y la asesoria
tecnoldgica estaria manejada con profesionales del area siendo elementos
permanentes de la operacion y del recurso interno de la compafiia, quienes

conformaran el back, middle y front, office de MPS.

Amenaza de nuevos competidores (ALTA):

Dado a que en el mercado hay una demanda creciente de
complementar varios servicios brindados por una sola entidad, existe la
amenaza de que nuevos competidores incursionen en el mercado
brindando los mismos servicios que se integren desde la asesoria
administrativa y de personal hasta la de implementacion tecnolégica
complementada con asesoria legal, tributaria y contable para cerrar el
circulo de ofrecimientos. Incluso el que puedan aliarse estratégicamente
con marcas reconocidas de equipos e insumos tecnologicos que sopesen
ante el potencial cliente como un apalancamiento de respaldo que pueda

opacar el ofrecimiento vigente en el portafolio de servicios de MPS.
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Esto se presenta como una amenaza alta, puesto que si nuevos
competidores aparecen en el mercado, con servicios complementarios
similares a los que ofrece MPS, especificamente el servicio que se propone
en este plan de negocios, implicaria que pueden captar clientes existentes
y potenciales que también sean de interés para MPS, aminorando su
proyeccién de penetracion de marca, como Unica empresas de servicios
integrales en empresas Pymes. A su vez se convierte en un reto
interesante al mantener propuestas comerciales innovadoras, sostenibles y

asequibles para nuestros clientes.

Amenaza de productos sustitutos (BAJA):

Dentro de los productos o servicios sustitutos, no existe ya que lo
gue se podria dar como una alternativa para el cliente seria tener su propio
departamento de asistencia tecnologica, lo cual por costos seria mucho
mas oneroso, y ante el cual serd necesario conocer si la operacion de la
compafia tiene la necesidad de implementar permanentemente el area
especializada para sus actividades ya que generalmente son empresas de
estructuras mas grandes las que cuenta con “know-how” interno, por lo
tanto no podemos mencionar un producto sustituto que se presente como

una amenaza alta.

Se presente como una amenaza baja, porque la estructura de una
empresa Pymes, generalmente no tiene programado en presupuesto y
estructura considerar un area similar; y para manejar un enrolamiento en
noémina de un recurso propio que le pueda brindar los variados servicios
que ofrece MPS implica ciertos costos colaterales que las empresas no
desea asumir. Por otro lado, en caso de que la Pyme considere la
propuesta de contratacion de un recurso, implicaria un impacto bajo

negativo en la proyeccion de MPS.
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Poder de negociacion de los proveedores (ALTA):

Tomando en cuenta que MPS cuenta con un equipo altamente
capacitado y certificado para la implementacion de tecnologias diversas, y
brindar capacitaciones en las diferentes aristas que puedan demandar cada
cliente de acuerdo a su necesidad, el tema de la implementacion no entra
en competencia de riesgo, sin embargo a la adquisicion de las tecnologias
que implican hardware y software que son proporcionadas por los
proveedores, esto podria considerarse una amenaza alta ya que
dependera de los impuestos, precios y stock que estén manejando en el
mercado puesto que son parte esencial de los instrumentos que
requerimos para poder dar el servicio integrado segun lo que el cliente nos
demande.

Si en un determinado caso, los proveedores de insumos de MPS,
llamese proveedores de equipos o software, cambiaran sus politicas de
venta con sus clientes, en este caso MPS quien es parte de su cartera de
clientes, ya sea en temas de crédito o precios, esto afectaria directamente
a los costos que MPS tenga presentar a sus clientes finales asi como
también en tiempos de entrega, o peor aun prescindir de algun recurso que

solo los proveedores de MPS, puedan importar o fabricar.

Poder de negociacion de los clientes (ALTA)

Dentro del Plan de Negocios, esta puede considerarse como una
amenaza alta ya que dependera de cudl es el dimensionamiento que el
cliente desee hacer en una implementacibn Tecnolégica en sus
operaciones dentro de su empresa, y el presupuesto que asigne para el
mismo, de ser asi habria que considerar si efectivamente el potencial
cliente esta dispuesto hacer una implementacion que proporcione mejoras

a su operacion y si esta considerando que estas implementaciones
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deberan tener un tiempo de maduracién que permita ver el retorno de lo

invertido en un tiempo cuantificable.

En el caso de poder de negociacién habra que establecer cuéles son
los parametros de tiempos de entrega, plazos y créditos que el cliente
quiera entrar a discutir con MPS a fin de que los costos de MPS estén
salvaguardados y haya ganancia en la negociacion y que los precios no

vayan a ser un factor que influya en el desinterés del cliente.

Si este elemento se presenta como un obstaculo entre el cliente y
MPS, puede considerarse como una amenaza alta; en vista de que las
empresas Pymes, son de una estructura menor, y el presupuesto que
designen para temas de consultoria e implementacién pueden ser un
elemento desfavorable al momento de sentarse a discutir de los precios. Si
el cliente no tiene una Optica clara de costos vs beneficio y la ganancia que
va tener al implementar sistemas que les ayude a optimizar sus actividades

diarias puede obstaculizar una rapida negociacién del servicio.

2.3.POBLACION, MUESTRA

Poblacion (Roberto Hernandez Sapieri, 2003). Segun Hernandez
Una poblacion es el conjunto de todos los casos que concuerdan con una
serie de especificaciones, solo cuado queremos realizar un censo debemos

incluir en el estudio a todos los sujetos del universoo la Poblacion”.

Muestra (Roberto Hernandez Sapieri, 2003). Segun Hernandez. “ La

muestra es, en esencia, un subgrupo de la poblacion. Digamos que es un
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subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus

caracteristicas al que llamamos poblacion”

El presente Plan de Negocio se realizara en base a una investigacion
exploratoria, desriptiva y explicativa desde una perspectiva cualitativa y
cuantitativa de corte transversal ya que se determina en un tiempo
especifico, debido a la importancia de tener un referente de lo que el publico
objetivo necesita, asi se tendra certeza de cuales son las necesidades que
se presentan en las empresas donde se ha realizado el la invetigacion de

mercado y se ha extraido la muestra para el siguiente estudio.

MPS conoce las necesidades del mercado tomando en cuenta que
para la eleccion de la poblacion, se disefio un encuesta que explora las
necesidades puntuales del sector productivo sobre todo en las empresas

Pymes.

La poblacion considerada para realizar la investigacion pertinente, son
las empresas que tenga una estructura comercial ubicada en la ciudad de
Guayaquil. Para ello se han considerado los datos que reposa en el portal
de Ecuador en cifras donde indica que son 3.151, las empresas que
cumplen con las caracteristicas del perfil de clientes deseados para el
estudio.

Tabla 2 Empresas por tamafio (Poblacion)

Tamafo de Empresa No. Empresas Porcentaje
Microempresa 2881 91,4%
Pequefia empresa 238 7,6%
Mediana empresa "A" 20 0,6%
Mediana empresa "B" 12 0,4%
Total 3.151 100%
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Grafico 5. Poblacion total

Poblacion

0,6% 0,4%

7,6%

91,4%
B Microempresa B Pequeia empresa
i Mediana empresa "A" [ Mediana empresa "B"

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora

2.4.SELECCION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Se determina que el tamafio de la muestra finita del estudio de
mercado analizado es de 645 empresas, en el sector norte de la Ciudad de
Guayaquil, en relacién a la poblacién y su totalidad, lo cual ser4 objeto de
investigacion. Estos participantes cuentan con las caracteristicas similares
en referencia a la informacion recolectada en el perfil del consumidor que se

esta planteado el presente estudio.

Tabla 3 Empresas por tamafo (Muestra)

Tamafio de Empresa No. Empresas Porcentaje
Microempresa 589 91,3%
Pequefia empresa 48 7,4%
Mediana empresa "A" 5 0,8%
Mediana empresa "B" 3 0,5%
Total 645 100%
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Gréfico 6. Total de la Muestra

Muestra
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0,8%

7,4%

91,3%

B Microempresa H Pequefia empresa

© Mediana empresa "A" 1 Mediana empresa "B"

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora

En el presente plan de negocios se presentan los datos bibliograficos
que sustentan la eleccién que se hizo de la poblacién y para efecto de la

muestra se hizo el calculo basado en la siguiente formula:

DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA
CONSIDERANDO EL UNIVERSO FINITO
FORMULA DE CALCULO

n= Z"2*N*p*q
e"2*(N-1) +(2°2*p*q)
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Donde:

Z= nivel de confianza (correspondiente con tabla de valores de Z)
p= Porcentaje de la poblacion que tiene el atributo deseado
q= Porcentaje de la poblacion que no tiene el atributo deseado = 1-p

Nota: cuando no hay indicacion de la poblacion que posee o nd
el atributo, se asume 50% para p y 50% para q

N= Tamario del universo (Se conoce puesto que es finito)
e= Error de estimacién maximo aceptado
n= Tamafio de la muestra
INGRESO DE DATOS
Valores de confianza tabla Z
Iz 196 95%| 1,96
p= 95% 90%| 1,65
q= 5% N% 17
N= 3151 92%| 1,76
e 1,5% 93%| 1,81
94%| 1,89
TAMANO DE MUESTRA
[ n= 64516 |

Ubicacién geografica

Tabla 4. Ubicaciéon geografica de las empresas

Localizacién No. Empresas Porcentaje
Norte 335 52%
Centro 213 33%
Sur 97 15%

645 100%
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Grafico 7. Ubicacién geografica
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Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora

Actividad de la empresa

Tabla 5 Empresas por actividad

Localizacién No. Empresas Porcentaje
Industrial 110 17%
Servicios 417 65%
Financiero 114 18%

641 100%
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Gréfico 8. Porcentaje por la actividad de la Empresa

Financiero;

18% Industrial; 17%

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora

2.5.PRESENTACION DE LOS RESULTADOS

Para sustentar el siguiente estudio se disefid una encuesta en linea
que permitié hacer la recoleccion de los datos que sustentan la elaboracion

del presente plan de trabajo.

El sector escogido fue el norte de la ciudad de Guayaquil,
especificamente tres ejes de alto asentamiento empresarial e industrial Via
Daule, lotizacién industrial INMACONSA, entendiendo que esta zona es
conocida por la ubicacion estratégica de industrias de produccion y
manufactura de mediano y alto impacto, la avenida Francisco de Orellana y
Av. Juan Tanca Marengo, ya que aqui se acentlan la mayor cantidad de
empresas de bienes y servicios, y Av. De las Américas, donde por su
estratégica ubicacion cercana a las terminales terrestres y aéreas el

asentamiento de empresas son de transporte y logistica.
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Aungue la encuesta fue disefiada para ser resuelta en linea, y podria
ser indistinto ser la ubicacion geografica de las empresas que las responda,
se trabajé tomando en cuenta la base de datos de MPS, en donde ya los
clientes cautivos y potenciales estan clasificados por las siguientes

caracteristicas:

e Ubicacion

e Actividad econdémica

e Numero de empleados
e Afios de existencia

e Personas juridicas

e Personas naturales

La encuesta cuenta con 18 preguntas, y esta considerado que la misma no
tome mas de 5 minutos en ser respondida, incluso para no generar
incomodad al encuestado, por temas de tiempo, las mismas son formuladas
como preguntas cerradas y en opciones de contestacion rapida, segun las
opciones ya determinadas, El cuestionario de preguntas comienza con una
introduccién que invita al encuestado a llenar el presente cuestionario,
pasando luego por la consulta general y por ultimo se encuentran las

especificas como objeto de la investigacion.

DETALLES DE LA ENCUESTA

1. ¢Cuédl es su nivel aproximado de ingresos (anuales)?
Los valores de respuesta ayudaran a determinar si la empresa a la

gue se encuesta efectivamente en una PYME.
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Tabla 6 Nivel aproximado de ingresos

Tipo de empresa Total Ingresos No. Empresas | Porcentaje

Mediana empresa "B" | 2.000.000 a 5.000.000 3 91,4%

Mediana empresa "A" | 1.000.000 a 2.000.000 5 7,6%

Pequefia empresa 100.001 a 1.000.000 48 0,6%

Microempresa Menor a 100.000 589 0,4%
645

Grafico 9. Nivel aproximado de ingresos

Nivel aproximado de ingresos

-

2.000.000 a 1.000.000 a
5.000.000 2.000.000
Mediana Mediana

. | empresa’B” | empresa"A”

'® No. Empresas 3 5

|- Porcentaje 91,4% 7,6%

100.001 a Menor a
1.000.000 100.000
Pequefia Microempresa
empresa
48 589
0,6% 0,4%

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora

2. ¢Cual es la ubicacion geogréafica de su empresa?

Permite tener una referencia exacta de la ubicacion de la empresa, ya

gue el plan de trabajo esta enfocado en esta primera etapa abarcar

las empresas del sector norte.
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3 ¢Cuédl es la actividad de su empresa?
Industrial — Servicios- Financiero — Turismo- Otro (Por favor
especifique)
Entre estas opciones se podra identificar la actividad productiva de la

empresa encuestada

4 ¢Cual de los servicios detallados le gustaria recibir?

Talento Humano
Capacitaciéon
Asistencia tecnoldgica/informatica

Legal

AN N NN

Tributario

5. ¢ Qué beneficios le gustaria recibir por el uso de este servicio?

Aumento de beneficios- Promociones - Descuentos Otro -(Por favor

especifique)

6. ¢Con quién méas de su empresa deberiamos contactarnos para

promocionar nuestros servicios?

v" Nombre:
v' Cargo:
v' Teléfono:
v Correo:
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7. ¢Por cual de las siguientes razones Usted no ha procedido a

contratar estos servicios de las empresas que lo ofrecen?

Tabla 7 Razones por las cuales no se contrataria el servicio

Opciones No. Empresas Porcentaje

Actualmente ya tiene un proveedor de su
preferencia 201 31%

Carencia de presupuesto asignado para la
contratacion del servicio 335 52%

Restriccion politica por parte de la Alta
Gerencia 109 17%

TOTAL 645 100%

Grafico 10. Razones por las cuales no se contrataria el servicio

¢POR CUAL DE LAS SIGUIENTES RAZONES
USTED NO CONTRATARIA NUESTROS
SERVICIOS?

® Actualmente ya tiene un proveedor de su preferencia
B Carenda de presupuesto asignado para la contratacion del servicio

¥ Restriccion politica por parte de la Alta Gerencia

17%

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora
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8

¢, Cuantas veces al ano utiliza o utilizaria los servicios?

Esta respuesta nos permite tener una estadistica de cuantas veces
los encuestados estarian considerando dentro de sus presupuesto
contratar los servicios enlistados en MPS, y sobre todo que tan

recurrente seria su contratacion en asesoria tecnolégica.

Tabla 8 Frecuencia de uso del servicio

Servicios Frecuencia/Afo Porcentaje
Asistencia tecnol./informética 7a9 23%
Talento Humano 4a6 31%
Capacitacion laé6 31%
Legal la3 8%
Tributario la3 8%
TOTAL 100%

Grafico 11. Frecuencia de uso del servicio

¢CUANTAS VECES AL ANO UTILIZA O UTILIZARIA
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Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora
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9 ¢Qué tan atil son estos servicios para usted?
Permite el grado de importancia que se le da a cada uno de estos
servicios en cada una de las operaciones de las empresas pymes a

las que este estudio se enfoca.

Tabla 9 Utilidad de los servicios

Servicios Utilidad Porcentaje
Talento Humano Moderadamente (util 17%
Capacitacion Moderadamente (til 17%
Asistencia tecnol./informética Moderadamente (util 17%
Legal Muy (til - Extremadamente Util 25%
Tributario Muy (til - Extremadamente Util 25%
TOTAL 100%

Gréfico 12. Utilidad de los servicios

¢QUETAL UTIL SON LOS SERVICIOS PARA USTED?
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a

® Porcentaje 17% 17% 17% 25% 25%

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora
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En esta pregunta lo que pondera es el peso de importancia que el
encuestado le de las variables consideradas.

v El beneficio

v' La demanda

v El valor

Tabla 10 Beneficios que desean los clientes recibir

Opciones No. Empresas Porcentaje
El beneficio 194 30%
La demanda 239 37%
El valor 212 33%
TOTAL 645 100%

Grafico 13. Beneficios que desean los clientes recibir

¢QUE BENEFICIOS LE GUSTARIA RECIBIR
POR EL USO DE ESTE SERVICIO?

El beneficio
El valor 30%
33%
La demanda
37%

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora
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11 ¢(Qué tan importante es el precio al momento de elegir este
servicio?
Esta pregunta permite tener nocién de que tan importante es el factor
precio al momento de contratar los servicios enlistados.
v' Extremadamente importante
v" Muy importante
v" Moderadamente importante
v" Poco importante
v" Nada importante

Tabla 11 Importancia en el precio

Opciones No. Empresas Porcentaje
Extremadamente importante 484 75%
Muy importante 161 25%
Moderadamente importante 0 0%
Poco importante 0 0%
Nada importante 0 0%
TOTAL 645 100,0%

Grafico 14. Importancia en el precio

¢QUE TAN IMPORTANTEES EL PRECIO AL
MOMENTO DE ELEGIR ESTE SERVICIO?

Muy importante
25% ~

- Extremadamente
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75%

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora
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12 ¢Cuédl seria la probabilidad de que usted recomiende nuestros
servicios a otras personas?
Esta pregunta al igual que las enunciadas anteriormente tiene las
opciones de elegir cual es la respuesta que mas se ajusta al criterio
del encuestado.
v' Extremadamente probable
v/ Bastante probable
v Algo probable
v Poco probable
v" Nada probable

Tabla 12 Probabilidad de ser recomendado por los clientes

Opciones No. Empresas Porcentaje
Extremadamente probable 264 41%
Bastante probable 353 55%
Algo probable 28 4%
Poco probable 0 0%
Nada probable 0 0%
TOTAL 645 100,0%

Grafico 15. Probabilidad de ser recomendado por los clientes

¢{CUAL SERIA LA PROBABILIDAD DE QUE USTED
RECOMIENDE NUESTROS SERVICIOS A OTRAS
PERSONAS?
Extremadamente

probable
\ a1%
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55%

Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora
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13 ¢(Qué tan facil es encontrar este servicio para usted dentro del
mercado?
De acuerdo a los porcentajes recabados en las encuestas nos permite
entender que los indices de servicios legales y asesoria tecnolégica

son mas complicados en conseguirse en el mercado.

Tabla 13 Facilidad de encontrar el servicio

Servicios Facilidad Porcentaje
Talento Humano Extremadamente facil -Muy facil 25%
Capacitacion Extremadamente facil -Muy facil 25%
Legal Moderadamente facil 25%
Tributario Poco féacil 12%
Asistencia tecnol./informética Nada facil 13%
TOTAL 100%

Grafico 16. Facilidad de encontrar el servicio

¢QUE TAN FACIL ES ENCONTRARESTE SERVICIO
PARA USTED DENTRO DEL MERCADO?
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Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora
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14 ¢;Cuanto del presupuesto anual asignaria usted para temas de
capacitacion y consultoria?
Las veces promedio en la empresas encuestadas invertirian en los
servicios que ofrece MPS, y entre ellos el valor de frecuencia de
asesoria tecnoldgica es de un 25% que es una de las de mayor

demanda por el mercado.

Tabla 14 Presupuesto asignado por el cliente para los servicios

Servicios Disposicién Porcentaje
Talento Humano Moderadamente dispuesto-Poco dispuesto 25%
Capacitacion Moderadamente dispuesto-Poco dispuesto 17%
Legal Muy dispuesto 8%
Asistencia

tecnol./informética Extremadamente dispuesto 25%
Tributario Muy dispuesto 25%
TOTAL 100%

Grafico 17. Presupuesto asignado por el cliente para los servicios

¢ CUANTO DEL PRESUPUESTO ANUAL ASIGNARIA
PARA TEMAS DE CAPACITACION Y CONSULTORIA
?
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Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora
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15 ¢ Cuél es la razdn principal por la que utiliza o utilizaria nuestros
servicios?
Esta pregunta es un eje que valida la importancia de este plan de
negocios, puesto que segun los resultados, indica que la mayoria de
encuestados preferirian contratar los servicios de empresas externas
especializadas en cada una de la aristas que integran una empresa

constituida.

Tabla 15 Razo6n principal para el uso de los servicios

Opciones Porcentaje
Prefiero contratar a un externo 93%
No, tengo un encargado en mi empresa 7%
TOTAL 100%

Gréfico 18. Razén principal para el uso de los servicios

¢CUALES LA RAZON PRINCIPAL POR LA
QUE UTILIZA O UTILIZARIA NUESTROS
SERVICIOS?
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Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora
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16 ¢Si decidiera cambiar algunos de los servicios por otro, porque

lo haria?

Tabla 16 Decisién de contratacion del servicio

No.
Opciones Empresas Porcentaje
No necesito el servicio 90 14%
Estoy interesado en el servicio de otra empresa 95 15%
No puedo pagar este servicio 184 29%
No quiero pagar un precio tan alto por este servicio 276 43%
TOTAL 645

Grafico 19. Decision de contratacion del servicio

¢SI DECIDIERA CAMBIAR ALGUNO DE LOS SERVICIOS
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Fuente: Encuestas aplicadas

Elaborado por: La autora
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17 ¢Tienen algun comentario adicional de sus necesidades que
podriamos satisfacerle?
Esta es una pregunta de contexto abierto, en donde el encuestado
hace observaciones y recomendaciones conforme su experiencia en
el sector donde labora, y cuales considera son los servicios de interés
para el o el sector empresarial al cual pertenece.

18 ¢Desearia que un asesor lo contacte?

Con esta pregunta concluye la encuesta que al final proporcionara a
MPS informacién de quienes estarian interesados en adquirir sus
servicios, y en especial quienes son potenciales clientes para la nueva

linea de servicios

2.6.ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

Una vez realizada la investigacion y el levantamiento de informacién a
través de la encuesta, se podra determinar la realidad en cuanto los
requerimientos que existen actualmente en el mercado sobre servicios de
capacitacion y consultoria directamente con la parte tecnoldgica, que se da
como un complemento con los demas servicios que MPS ofrece ya en su
portafolio actual, de tal manera que se podra evidenciar si los resultados
tabulados numérica y graficamente concuerdan la realidad manifestada por
los clientes cautivos y potenciales, que ha solicitado el servicio de
tecnologia, y poder trabajar sobre la percepcion que se tiene en la
adquisicion del nuevo servicio, lo cual sirve de instrumento para validar la

informacion receptada.

Vale indicar que ademas de efectuar la encuesta con preguntas

totalmente direccionadas y solo una abierta , la percepcion del mercado en
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este afio es de ser muy conservador en la inversibn que hagan tanto en
infraestructura, servicios y nuevas adquisiciones tanto en recursos

administrativos y automatizados.

Las preguntas 1,2,3 de la encuesta son de introduccion vy
conocimiento de la empresa o individuo encuestado, posterior a eso desde la
pregunta 4 hasta la 17, son las que contienen fuentes relevantes para esta
investigacion, y las preguntas 17 y 18 son abiertas y de saber si desean que

un asesor establezca contacto con los encuestados.
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CAPITULO Il

EL PRODUCTO O SERVICIO

3.1. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO SERVICIO A OFRECER

Definicion de producto.

(Farber) Segun Bonta y Farber “El producto es un conjunto de
atributos que el consumidor considera que tiene un determinado bien para
satisfacer sus necesidades o deseos. Segun un fabricante, el producto es un
conjunto de elementos fisicos y quimicos engranados de tal manera que le

ofrece al usuario posibilidades de utilizacion.”

Entrando en materia en cuanto a la descripcién del producto a ofrecer,
debo explicar brevemente la estructura que MPS tiene en la actualidad,
donde la empresa cuenta con tres lineas de negocios en donde son
especializados, Asesoria en Talento humano, Servicios Inmobiliarios, y
Capacitacion. El proyecto estard sustentado a ofrecer un servicio enfocado
en la asesoria tecnologica, donde a través de un levantamiento de
informacion por parte del equipo comercial de MPS puedan dimensionar y
determinar cudles son las soluciones que requiera la empresa- cliente para

poder implementarla a mejoras de sus actividades en las areas solicitantes.

Este servicio nuevo, cuenta con tres subcategorias, que seran pilares

fundamentales en la oferta que tenga esta nueva linea de negocio.

e Venta de hardware y software
¢ Venta de hardware y software
e Paquetes de consultoria en implementacion tecnolégica

e Cursos de capacitacion
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Estas subcategorias seran brindadas como propuesta de arranque en
el portafolio de lo que enlista el nuevo servicio, aunque MPS cuenta con la
capacidad de poder brindar a su clientela diversos tipos de servicios
relacionados con implementacion tecnoldgica tomando siempre en cuenta la

real necesidad del cliente y ajustandose a la medida de lo que se le solicite.

3.2.CADENA DE VALOR

¢ Qué es la cadena de Valor?

(Porter, 1998) Segun Porter, “Define el valor como la suma de los
beneficios percibidos que el cliente recibe menos los costos percibidos por él
al adquirir y usar un producto o servicio. La cadena de valor es
esencialmente una forma de analisis de la actividad empresarial mediante la
cual descomponemos una empresa en sus partes constitutivas, buscando
identificar fuentes de ventaja competitiva en aquellas actividades

generadoras de valor”.

¢,Cuéles son los elementos primordiales de una Cadena de

Valor?

(Porter, 1998) Segun Porter “Una cadena de valor genérica esta

constituida por tres elementos basicos:

e Las Actividades Primarias, que son aquellas que tienen que ver con
el desarrollo del producto, su produccién, las de logistica y

comercializacion y los servicios de post-venta.

e Las Actividades de Soporte a las actividades primarias, como son la

administracion de los recursos humanos, las de compras de bienes y
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servicios, las de desarrollo tecnoldgico (telecomunicaciones,
automatizacion, desarrollo de procesos e ingenieria, investigacion),
las de infraestructura empresarial (finanzas, contabilidad, gerencia de

la calidad, relaciones publicas, asesoria legal, gerencia general).

e El Margen, que es la diferencia entre el valor total y los costos totales
incurridos por la empresa para desempefiar las actividades

generadoras de valor.

En el grafico que se detalla a continuacion, bosqueja como estara
distribuida la cadena de valor que conforma la estructura de MPS.

Grafico 20 Cadena de valor

Actividades de
soporte

e Administracion
eFinanciero
eTalento humano

Elaborador por: La Autora

52



ACTIVIDADES PRIMARIAS

Las actividades primarias estaran compuestas cuatro elementos
fundamentales dentro de MPS, los cuales cumplen la parte neuralgica del
core de negocio, y se detallan a continuacion

. Proyectos organizacionales
. Comercial

. Operaciones y logistica

. Servicio al cliente

Proyectos organizacionales.

EL area de proyectos organizacionales es aquella dedicada al
levantamiento de informacion previo a la elaboracion de la propuesta que el
area comercial entregue a las empresas- clientes que en el futuro contraten
el servicio. Se realizara una evaluacion para saber cual es el
dimensionamiento de los proyectos y solicitudes de cada empresa- cliente,
tomando en cuenta que MPS, esta facultada para comercializar productos
que constan en su portafolio de servicios como subcategorias de la linea de

negocios tecnoldgica.

Sin embargo los requerimientos de cada cliente, no se desestiman,
por esta razon el area de proyectos organizacionales es la encargada de
evaluar, diagnosticar y recomendar las soluciones de cada caso, y en
conjunto con el area comercial poder generar las propuestas aterrizadas a la

capacidad de compra del cliente.
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Comercial

Esta area es la responsable de generar ingresos a la compafia
directamente de las oportunidades de negocios que se presenten para MPS
en la nueva linea de Tecnologia, la cual apalancado por un analisis
financiero indicara cuales son los presupuestos y cuotas que deberan
cumplir los asesores comerciales encargado de ofrecer el producto y

prospectar nuevos clientes.

Esta area estara estructurada y supervisada por un Gerente comercial
que basado en un presupuesto anual definir4 las cuotas por asesor y los
sectores que deben abarcar para la captacion y mantenimiento de sus

cuentas.

Operaciones y logistica

En la parte de operacién y logistica, que es uno de los pilares
importantes de la cadena de valor, es la implementacion del producto o
servicio contratado que se detalla como un nuevo producto en este plan de
negocios. La funcion de esta area es, que una vez que se ha evaluado la
necesidad, se genere una propuesta y de ser aceptada operaciones y
logistica entra a la parte de implementacion.

De esta forma, al obtener un levantamiento de informacién tendran
costos reales de lo que impligue una implementacidbn que contienen
variables que incurren en gastos, desde la compra de equipos, software,

traslado logistico de personal, tiempo de trabajo en el proyecto.
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Servicio al Cliente

El area de servicio al cliente sera la que se encargue de evaluar y
hacer el respectivo seguimiento a las empresas-clientes que hayan
contratado los servicios de MPS en la linea de asesoria tecnoldgica, esta
area sera la que a través de campanas de mercadeo y publicidad difunda
entre la cartera de clientes cautivos y prospectados las promociones y
novedades que se irdn dinamizando en las actividades de la empresa, asi
mismo receptaran reclamos y sugerencias, permitiendo a MPS almacenar la
mayor cantidad de datos relevantes que aportaran a las mejoras que se
realicen a todo lo que concierna a la linea de negocio y tener a
consideracion cuales son las expectativas por parte de nuestros cliente

sobre nuevos productos que se pueden ofrecer.

Este servicio sera brindado via telefonica, donde la persona que
colabore en esta funcion también sera la encargada de manejar el area de
mercado y envio de camparfas web a las cuentas electronicas registradas y
manejo de redes sociales y portal web que alimenten la base de datos de

prospecto y clientes que se podra procesar en un plataforma CRM.

ACTIVIDADES DE SOPORTE

Las actividades soporte corresponden a las areas internas que se
realizan sus actividades con el objetivo de poder ayudar a la
comercializacion, entrega y seguimiento de satisfaccion por parte de las
empresas que contraten el nuevo servicio a implementar, a continuacion se

detallan son las actividades de soporte

e Administracion

e Financiero
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e Talento humano

Administracion

(BID, 2000) Segun Drucker supone un desempefio administrativo, con
su orden, sus normas, sus procedimientos, etc., pero siempre subordinado al
objetivo de la creacion de un cliente mediante la comercializacion y la
innovacion. Es una tarea creativa mas que adaptiva, es una actividad
racional, que fija objetivos deseables y decide actitudes frente a las

posibilidades y limitaciones del entorno.

La administracion sera la encargada de monitorear y de evaluar el
buen manejo de todas las areas que realicen sus actividades en MPS, para
tener claridad en cuanto a esta participacion, la administracion tendra que,
de forma sistematica trabajar con recursos humanos, finanzas, facturacion y
cobranzas, y de esta manera reportaran sus actividades, a fin de que las
administracion maneje los recursos asignados y la recaudacion de

entregables que cada una genere.

Financiero

El area financiera estara a cargo de toda la contabilidad, ingresos y
egresos que giren en torno a las actividades de MPS, la misma estara

comprendida por varios ejes, tesoreria, facturacion, cobranzas, compras.

Talento Humano

(HUMANO, 2013) “La definicion de talento humano respecto a
distintas corrientes tedricas podria en algin momento confundirse con otros
conceptos relacionados como competencias, capital humano, habilidades,

destrezas, etc. En esencia, se considerara como referente una definicidon
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comun que pretende resumir tal diversidad. Por ende la definicion pretendera
abarcar todas las areas que pueda contener el concepto. Por tanto, el
talento, segun la real academia espafiola de la lengua, refiere a la personas
inteligentes o0 aptas para determinada ocupacion; inteligente, en el sentido
gue entiende y comprende, tiene la capacidad de resolver problemas dado
gue tiene las habilidades, destrezas y experiencia necesario para ello, apta
en el sentido que puede operar competentemente en una actividad debido a

su capacidad y disposicion para el buen desempefio de la ocupacion”.

MPS cuenta con un equipo altamente calificado quienes seran los
encargados del manejo y control de los procesos que se van a efectuara
dentro de la compafia enfocados a un objetivo comun, el de brindar un

servicio de calidad y eficiente al exigente mercado al que se va atender.

Esta area trabaja muy de la mano con la parte comercial, ya que a
través de la dinamica de compras que se tenga en la cartera de cliente,
pedidos realizados y dias de créditos otorgados, facturacién y cobranzas
tendra muy en cuenta que se cumplan los vencimientos establecidos por
cada cuenta, y que se efectle la recaudacion en los tiempos contemplados

sin que esto repercuta en demoras para la recuperacion de cartera.

3.3. ANALISIS FODA (DAFO)

(Espinoza, 2016) Segun Espinoza “La matriz de analisis DAFO
(FODA) es una conocida herramienta estratégica de analisis de la situacion
de la empresa. El principal objetivo de aplicar la matriz DAFO en una
organizacién, es ofrecer un claro diagnostico para poder tomar las
decisiones estratégicas oportunas y mejorar en el futuro. Su nombre deriva

del acrénimo formado por las iniciales de los términos: debilidades,
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amenazas, fortalezas y oportunidades. La matriz de analisis DAFO permite

identificar tanto las oportunidades como las amenazas que presentan

nuestro mercado, y las fortalezas y debilidades que muestra la empresa.

MPS ha hecho un andlisis consiente de cuéles son los elementos

gue comprenden un analisis DAFO, utilizdndola como una herramienta de

apoyo que va permitir identificar el estado actual de la compaiiia tanto en

los factores internos como externos.

DEBILIDADES

Poco reconocimiento en el mercado
La compafiia no ha reforzado su imagen corporativa, ha hecho muy
poca difusion en medios ni ha explotado su portafolio de servicios,

ya que solo ha trabajado con sus clientes recurrentes bajo demanda.

Limitada estructura fisica

MPS brinda otros servicios de asesoria y capacitacion al mercado-
meta, y su base opera en oficinas que comparten con las demas
areas y este seria el caso para la nueva linea de asesoria e
implementacién tecnoldgica, ya que no contaria con una
infraestructura fisica y administrativa propia, sino compartida con los

demas servicios que ofrece MPS.

Disminuido funcion de Preventa y Post venta.

Una de las debilidades que pueden tener peso en la operacion es el
servicio de preventa y post venta, ya que al momento los servicios
de MPS no han manejado adecuadamente las cuentas tanto
continuas y esporadicas de un modo mas sistematico que se pueda

aprovechar la base de datos, por lo que mucha de la informacion
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relevante de los clientes no se almacena, que permita desarrollar un
CRM a fin de tener mejor interaccion con los clientes cautivos y
prospectados puesto que esta informacién se pierde en el tiempo, es
decir que, si se genera una propuesta y no se concreta la venta, no
se sigue indagando cuales serian otras alternativas que se pueden
presentar al cliente para captarlo en futuras negociaciones, y si es
un cliente ya atendido, una vez terminado el proyecto en el periodo
de venta y confirmada su satisfaccidbn, no se sigue generando
campafas informativas de los demas servicios en los cuales se lo

pueda asistir,

AMENAZAS

Asistencia técnica informal

Hay muchos técnicos y desarrolladores informales que ofrecen sus
servicios a empresas y sobre todo a las Pymes; ya que encuentran
mayor flexibilidad tanto en captar las negociaciones y facturar, lo que
representa una amenaza permanente puesto que esta realidad
compite directamente con el equipo de MPS, el cual si esta calificado
y certificado para brindar los servicios que los técnicos informales

ofrecen sin garantias de soporte.

Certificaciéon de la competencia

Una de las amenazas mas eminentes que puede tener MPS, es el
que su competencia también cuente con certificaciones que los
acrediten para brindar servicios de iguales caracteristicas y esto
incluye la asesoria e implementacion tecnoldgica, e incluso poder
volverse expertos autorizados, lo que implicaria que el segmento de
interés para este proyecto pueda ver como una alternativa de peso a
la competencia e incluso los que ya son clientes de MPS, evaluar la
oferta de los competidores con productos y servicios similares.
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La competencia pueda integrar mas servicios similares a los de
MPS

Naturalmente esta amenaza va muy de la mano con la mencionada
anteriormente, puesto que una vez que la competencia cuenta con la
capacidad y conocimiento para presentarse como oferta existente,
esto indica que ellos también lanzarian al mercado productos muy a

fin a lo que MPS propone.

FORTALEZAS

Aval de Certificaciones.

La empresa cuenta con certificaciones que avalan su experiencia en
varias lineas, y el caso de tecnologia no es la excepcion, ya que los
expertos que trabajan en el area de asesoria técnica, a modo
individual son elementos certificados como soporte, y la empresa
como tal cuenta con certificaciones de capacitacion e

implementacion al cambio.

Controles y monitoreo en el proceso de VENTA

Uno de los pilares fuertes en MPS, siempre ha sido su continuidad y
seguimiento a los trabajos y proyectos efectuados, este proceso
permite medir la satisfaccion de sus clientes cautivos y detectar las
oportunidades de mejora en las sugerencias que ellos planteen a la
empresa para mejorar sus procesos de implementacion y tiempos de

respuesta.

Conocimientos de tecnologias de informacién

La razon de ser de este plan de trabajo es porque cuenta con “know-
how” que puede ser explotado a beneficio de la empresa, para esta
nueva linea, puesto que muchas de las fortalezas de todo su equipo

humano esta enfocado plenamente en automatizar soluciones en
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herramientas tecnoldgicas y sugerir a los clientes que pasen por la
curva de aprendizaje para utilizarlas y tener mayor agilidad en sus
procesos, quienes conforman MPS estan convencidos de que la
nueva empresa trabaja cada dia mas apalancado a soluciones

tecnoldgicas, las cuales MPS démida y conoce bien.

Distribucion autorizada de licencias.

MPS cuenta con la distribucion de varias lineas de software los
cuales a través de negociaciones de sus directivos han conseguido
condiciones favorables para poder comercializar dichos items,
dejando un rédito econdémico atractivo para la operacion, que cubre
gastos tanto administrativos, como logisticos, esto le da una ventaja
ante la competencia ya que al ser distribuidor tiene poder de
negociacion ante sus clientes donde puede flexibilizar costos
dependiendo de las implementaciones solicitadas por cada

empresa-cliente.

OPORTUNIDADES

Clientes insatisfechos por la competencia

Una de las razones por las que se puede considerar esta una
oportunidad, es el hecho de que en el Pais no existen garantias de
trabajos satisfechos, por tal razén muchos de las empresas clientes
gue contratan diferentes servicios en el mercado, expresan no
sentirse conformes con las contrataciones que han efectuado,
haciendo que el mercado pierda credibilidad y garantias de
satisfaccion, lo que brinda a MPS muchas alternativas de captar
clientes donde se les hagan propuestas con factores diferenciadores

gue sean decisivos para el clientes, y el mas importante, servicio.
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Mayor impulso a la fabricacidén tecnoldgica en el Pais

El pais ha dado mucho impulso a la matriz productiva, y eso no
excluye a la parte tecnoldgica, dentro de este desarrollo se ha
fomentado la produccién de soluciones en hardware y software
desarrolladas en el pais, lo que abre una amplia gama de
oportunidades a MPS ya que como consultores y distribuidores de
tecnologias informaticas, la compafiia preferird cotizar productos
locales, lo que afecta positivamente la comercializacion en Ecuador.

Softwares libres

Asi mismo la internet es cada vez mas accesible a soluciones
inteligentes que son de descarga gratuita, y los costos que se deben
asumir por parte del usuario son la capacitacion y adiestramiento de

las &reas que las vayan a implementar.

Desarrollo de soluciones propias

Tomando en cuenta que muchas empresas desean soluciones a la
medida, muchos han optado en adquirir soluciones propias o
disefiadas bajo demanda, esto permite que MPS pueda brindar este
servicio tomando en cuenta que inicialmente para preparar una
propuesta hay un proceso de levantamiento de informacién para
crear una solucién exclusiva para cada cliente dependiendo de su

necesidad
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Grafico 21. Andlisis D.A.F.O
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Elaborado por: La autora

3.4. ANALISIS CAME

(Marketing, 2009) “Mediante un Analisis DAFO identificamos:
Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades, pero una vez
identificados estos aspectos clave de nuestro negocio, ¢ qué tenemos que

hacer? Una herramienta que intenta contestar a esto es, el analisis CAME”.

e Corregir las Debilidades
e Afrontar las Amenazas
e Mantener las Fortalezas

e Explotar las Oportunidades
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Es necesario que para tener una vision clara de todos los factores
que influyen directamente en el presente plan de trabajo, no solo hagamos
un analisis D.A.F.O, que evidencie estas variables, sino también como se
van a trabajar a fin de que las mismas sean contempladas para que no
puedan generar sesgos una vez que se ponga en ejecucion la nueva linea

de negocios en MPS.

Para esto haremos un analisis CAME, que permitira disefar

estrategias sobre los supuestos que se detallan a continuacion:

CORREGIR DEBILIDADES.

e Poco reconocimiento en el mercado
Implantar una campafa de publicidad y promocion las cuales a
través de imagen corporativa y nombre de MPS, como marca sea

reconocida en el campo empresarial de PYMES.

e Limitada estructura fisica
Alquilar infraestructura adicional, que permita tener un mejor clima
laboral y haya un empoderamiento por parte del cliente interno, no
solo en sus procesos sino en el lugar de trabajo donde se
desempefan, esto también permitird tener una visibilidad de mejor

status y solvencia ante los potenciales clientes.

e Disminuido funcion de Preventa y Post venta.
Establecer un proceso fortalecido de preventa y postventa con
herramientas de control y seguimiento a través de herramientas de
apoyo, Yy evaluaciones periddicas que permitan evidenciar vy
fortalecer el desempefio de los colaboradores de la nueva linea de
negocios, sobre todo quienes estan directamente relacionados con

los clientes (CRM-Bitacoras digitales)
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AFRONTAR AMENAZAS

Asistencia técnica informal
Proporcionar asistencia técnica con servicio garantizado el cual de
seguridad a las empresas- clientes que contraten los servicios

tecnolégicos de MPS.

Certificaciéon de la competencia

No descuidar las certificaciones del personal interno de MPS, sobre
todo en la parte técnica y de servicios, quienes seran los mas
evaluados por parte de clientes contratantes y por los mismos
proveedores con quien MPS mantenga alianzas estratégicas para la

comercializacion de sus productos a clientes finales.

La competencia pueda integrar mas servicios similares a los de
MPS.

Brindar un servicio con valor agregado diferenciador de la
competencia, ofrecer un servicio personalizado y acompafiamiento
al cliente para la generaciéon de nuevos modelos automatizados y
total autonomia para luego poder manejar sus procesos por si
mismo, con lo cual MPS podra hacer diagnésticos periodicos de su

desenvolvimiento en caso de que le cliente asi lo amerite,

MANTENER LAS FORTALEZAS

Aval de Certificaciones.
Mantener las certificaciones actualizadas, preparando al personal en
demas aristas tecnoldgicas y patentes que permitan ser

competidores en equipos y transferencia de conocimiento.
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Controles y monitoreo en el proceso de VENTA

Asegurar la ejecucién del plan de seguimiento por cliente a través de
indicadores de gestion KPI, los cuales permiten tener una vision
exacta a la gerencia de cdmo se llevan los procesos comerciales y

de implementacion por parte del equipo humano de MPS.

Conocimientos de tecnologias de informacion.

Cumplir anualmente el plan de formacion y capacitacion tanto en
soluciones propias como en las que ofrece los proveedores, al tener
el conocimiento de todas las tecnologias que ofrece MPS esto es
una fortaleza que permite competir con las demas empresas que
puedan ofrecer servicios similares, ya que no hay una
subcontratacién que encarezca una propuesta que al final el cliente
final tendria que costear. Todo el conocimiento lo posee MPS en su

personal calificado.

Distribucion autorizada de licencias.

Al tener la representacion de licencias autorizadas, MPS tiene una
gran ventaja frente a la competencia esto exige a MPS, "Mantener
una adecuada negociacion y relacion con los distribuidores y buscar

nuevos productos en el mercado y asequibles a los clientes".

EXPLOTAR LAS OPORTUNIDADES

Clientes insatisfechos por la competencia

Brindar un servicio integrado comercial (venta-postventa) buscar
retroalimentacion constante del servicio ofrecido al cliente, y hacer
seguimiento a la gestion que se haya realizado con él, o las

propuestas que se hayan planteado como servicio.
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Mayor impulso a la fabricacidén tecnoldgica en el Pais

Una de las oportunidades que avalan este proyecto es que el estado
promueve la generacion de la Matriz Productiva en Ecuador, por lo
tanto Promover el uso de productos originales como parte integrada
a la garantia del servicio, los cuales hayan sido desarrollado o
fabricados en el Pais, garantiza que no solo estemos reduciendo
costos en temas de importacién de tecnologias, sino también habran

beneficiarios indirectos, que son los cuales son fabricantes.

Softwares libres

El que en tecnologia existan los llamados open sources o software
libres, implica una ventaja que MPS puede usar a favor, ya que
podréa brindar servicios adicionales a la venta del producto como
elemento diferenciador ya sea desarrollando la solucién sobre la
plataforma de software libre, o capacitando la personal que la

necesite dentro de la empresa- cliente en sus operaciones laborales.

Desarrollo de soluciones propias

Muy de la mano al anterior punto esta, el que las empresas- clientes
guieran y tengan la necesidad de desarrollar una herramienta
tecnoldgica propia de acuerdo a la complejidad de sus actividades.
Para MPS es una buena oportunidad en este ambito, ya que al
contar con personal calificado, ser proveedor de licencias
garantizadas, y experto en softwares libres, puede proporcionar a su
potencial cliente la solucibn que necesitan en sus negocios sin

impactar de manera significativa en precios.
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Grafico 22. Analisis C.A.M.E
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EXPLOTAR OPORTUNIDADES
«"Brindar un servicio integrado

e

MANTENER FORTALEZAS
* Mantener las certificaciones

actualizadas comercial (venta-postventa)

+ Asegurar la ejecucion del plan de * Buscar retroalimentacién constante
seguimiento por cliente a través de del servicio ofrecido al cliente"
indicadores de gestion « Promover el uso de productos

» Cumplir anualmente el plan de originales como parte integrada a
formacién y capacitacion tanto en la garantia del servicio
soluciones propias como en las « Brindar servicios adicionales a la
que ofrece nuestros proveedores venta del producto como elemento

* Mantener una adecuada diferenciador
negociacion y relacion con los « Programar dentro del plan de

| distribuidores. . | negocio la inclusién de este |

. *Buscar nuevos productos en el i proceso en MPS

. mercado y asequibles a los i A
~clientes” - _

Elaborado por: La autora

68



Grafico 23. Matriz integrada D.A.F.O - CA.M.E

DEBILIDADES AMENAZAS

Poco reconocimiento en el mercado

Limitada estructura fisica

Disminuido funcion de Preventa y Post venta.
CORREGIR LAS DEBILIDADES
Implantar una campafia de publicidad y
promocion
Alquilar infraestructura adicional
Establecer un proceso fortalecido de preventay
postventa con herramienats de control y
seguimiento (CRM-Bitacoras digitales)

Asistencia técnica informal

Certificacion de la competencia

La competencia pueda integrar mas servicios similares a
AFRONTAR LAS AMENAZAS
Proporcionar asistencia técnica con senvicio
qarantizado
Certificar al personal interno de MPS
Brindar un servicio con valor agregado
diferenciador de la competencia
Ofrecer un semvicio personalizado y
acompafiamiento al cliente

—

Aval de Certificaciones.
Controles y monitoreo en el proceso de VENTA
Conocimientos de tecnologias de informacion
Distribucion autorizada de licencias.
MANTENER LAS FORTALEZAS
Mantener las certificaciones actualizadas

Asequrar la ejecucidn del plan de seguimiento par
cliente a través de indicadores de gestion

Cumplir anualmente el plan de formacion y
capacitacidn tanto en soluciones propias como en
las que ofrece nuestros proveedares

Mantener una adecuada negociacidn y relacion
con los distribuidores

Buscar nuevos productos en el mercada y
asequibles a los clientes

Clientes insatisfechos por la competencia

Mayor impulso a la fabricacion tecnoldgica en el Pais

Softwares libres

Desarrollo de soluciones propias
EXPLOTAR LAS OPORTUNIDADES
Brindar un servicio integrado comercial (venta-
postventa)
Buscar retroalimentacion constante del servicio
ofrecido al cliente
Promaover el uso de productos originales comao
parte integrada a la garantia del servicio
Brindar servicios adicionales a la venta del
producto como elemento diferenciadar

Programar dentro del plan de negaocio la inclusion
de este proceso en MPS

Elaborado por: La autora



CAPITULO IV

PLAN ESTRATEGICO

En orden a responder al objetivo general establezco ciertos

lineamientos estratégicos que guiaran el Plan de Negocio de MPS.

4.1. PLAN DE VENTAS.

(Fernandez, 2006) Segun Fernandez “El plan de marketing y el plan
de ventas son partes del mismos sistema, y desde su concepcion y a traves
de un proceso de negociacion y comunicacion constante y bi-direccional,
deben integrar unos objetivos comunes y, como consecuencia, mantener
una estructura con la misma secuencia. Por tanto es l6gico que se aprecien
repeticiones. Existe una apreciable diferencia por cuanto el plan de
marketing obtiene su objetivo bajo el planteamiento de mercado nacional y/o
supranacional y, solo excepcionalmente, desciende a unidades territoriales
de ambito local, mientras que en el plan de ventas detalla los planteamientos
en otra dimensién, por mercado autondmicos, locales, etc., que parte desde
la descripcion y el analisis de la situacién actual contemplando todas las
variables que inciden a nivel de regidén y zona llegando hasta pormenorizar

los objetivos por unidades comerciales, zonas y vendedores”( pag. 51).

Es crucial contar con el grupo humano idéneo para hacer una buena
cobertura del segmento al que MPS va dirigir su nueva linea de negocios,
para empezar a desarrollar esta nueva linea en el 2016 MPS contara con
un equipo dedicado 100% a la busqueda de oportunidades, esto implica a
una Jefatura Comercial, una Jefatura de Consultoria y Proyectos, dos
Asesores de Negocios, un Técnico de Soporte, y de manera compartida
con las demas lineas de negocios, el personal administrativo que

comprende, un Gerente General Administrativo, un Asistente Contable,
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dos Asistentes Administrativos y Servicio al Cliente, pues son los que se
encargan de la comunicacion directa proporcionando con los clientes en
cuanto a temas relacionados con agendas, facturacion, términos de
contratacion y registro de informacibn complementaria, ya sea que la
empresa- cliente lo requiera de la estructura de MPS o viceversa, el area
administrativa sera la encargada de receptarla, asi como también la
difusion de campafas e informacion general de la empresa, que permita
un feedback de datos importantes que ayuden a mejorar el desempefio de

la marca y gestion de ventas.

4.1.1. FUERZA DE VENTAS Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

SOPORTE

El area comercial con la que cuenta MPS es un personalmente
altamente capacitado para comercializar su portafolio de servicios, sin
embargo tomando en cuenta que esta linea de negocios debe ser promovida
de una manera agresiva con el objetivo de hacer negocios que incrementen
las ganancias de la compafila. También permitirA cerrar los circulos de
eficiencias de las empresas- clientes, que contraten este servicio que tiene
una alta carga operativa del 60% aproximadamente de las actividades que

comprende el manejo de sus actividades.

La fuerza de ventas en asesoria e implementacion tecnoldgica que
necesitara MPS, debe ser seleccionada expresamente para los fines de
captacion de nueva oportunidades de negocio y comercializacion de esta

nueva linea, la cual estara conformada por los siguientes recursos:

e Jefatura Comercial: La Jefatura Comercial, dentro del organigrama
de la empresa MPS, es uno de los pilares fundamentales de la

nueva linea de negocios propuesta en este plan de negocios,
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debido a las responsabilidades que tiene que asumir su titular, el
cual estara a cargo de las siguientes funciones, que mas que
operativa es estratégica, es el encargado de planear y estructurar la
organizaciéon de la parte comercial, de contratar a los consultores
comerciales, basado con un descriptor de cargos ya establecidos
segun los lineamientos de MPS, asignarle cuotas que deberan
cumplir para llegar a los objetivos de ventas que se definan en la
nueva linea de negocios en asesoria e implementacion tecnoldgica,
asi mismo supervisara y determinara las zonas de accion para cada
consultor, sera el encargado de platear los presupuestos que a linea
de negocios debe alcanzar en el afo, liderara al equipo de ventas y
se encargara de hacer mediciones a cada consultor para ver donde
hay oportunidades de mejoras y cudles son las estrategias o
campafas que se deben implementar para alcanzar los objetivos
planteados, capacitara a su personal y estard encargado de
brindarle los elementos de apoyo que el area comercial requiera, su
participacion en los procesos de venta son manejadas a través de
sus consultores de negocios, y en caso de requerirlo para un cierre,
tendrd una participacion estratégica que implique la negociacién de
precios y condiciones de cierre.

Jefatura de Consultoria y Proyectos: Asegurara la formulacién de
los modelos de implementaciébn y procesos tecnologicos que se
recomiendan de acuerdo a las especificaciones técnicas definidas
por el cliente, el Jefe de Consultoria y Proyectos serd quien
asegurara la calidad del proyecto, es el encargado de crear, disefiar,
implementar y desplegar las instalaciones y procesos que se hayan
recomendado a la empresa- cliente. Aporte a las mejores practicas
para el desarrollo de los modelos y sugerencias que se deriven del
proyecto y se encargara de la validacién de las pruebas del proyecto
desde el punto de vista de negocio, y modelacién. Su dedicacion 30%

de manera fisica y 70 % via remoto para el acompafiamiento y
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transferencia de conocimiento, su interaccion directa sera con los
consultores comerciales los responsables del manejo de cada cuenta,

y el técnico de soporte.

Dos Asesores de Negocios: estos dos recursos seran asignados
para la busqueda, oportunidades, realizar prospeccion de posibles de
negocios, visitar a todos los clientes, (activos y potenciales) de
acuerdo a la zona o cartera asignada, realizar el levantamiento de
informacion en las empresas — clientes interesadas en contratar a
MPS el servicio de asesoria e implementacién tecnologica para
generar propuestas de negocios, preparar bitdcoras de informacién
que recopile informacion del status actual de la empresa- cliente
contratante y los avances que se tengan en la negociaciones, la
dedicacion de cada uno de los consultores sera de un 30% en donde
su interaccion sera con el Jefe de Consultoria y proyectos, para
saber como van los avances del trabajo contratado, y si estan dentro
de los tiempos de implementacion acordados y con el cliente, para

saber si los avances que se van dando son de su satisfaccion.

Una de las herramientas que emplearan los asesores es la
BITACORA DE INFORMACION; donde quedara reflejado todo el
perfil, historia, demanda y necesidades de los clientes; agregando
inclusive datos relevantes a su satisfaccion general con el

seguimiento de indicadores.

73



Grafico 24 Bitacora de informacion

Vo)
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OPORTUNIDAD (FUTURO CLIENTE)

BITACORA PREVENTA

Fecha solicitud Area Comercial Responsable comercial

PREPARACION PREVIA VISITA O LLAMADA

Necesidades a resolver

Proceso Actual

Objetivo de la visita/presentacion

Solucién:
Servicios/Productos ofrecimiento

Obstaculos

Competencia

Presupuesto

Proceso de Compra

Tiempo implementacion.

Insigth del
Sector/Industria
Asistentes Nombres, Teléfono/Extension | Percepcidn
Apellidos
Duracién Actividad 60 minutos
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1 Técnico de soporte: El Técnico de Soporte sera el responsable de
llevar a cabo todas las instalaciones en sitio de hardware y software,
gue MPS haya recomendado a la empresa- cliente contratante de su
servicio en asesoria e implementacién tecnoldgica, una vez aprobado
el proyecto de implementacion trabajara en conjunto con el Jefe de
Consultoria, para determinar tiempos de trabajo, el despliegue de
entregables y recursos que va requerir para el desarrollo de sus
actividades en sitio, los avances que realice en la empresa- cliente,
los reportara a Jefe de Consultoria, y en caso de requerir temas de
capacitacion en manejo operativo de alguna de la soluciones
contratadas, el Técnico de Soporte sera el encargado de generar una
cronograma de capacitacion acordado con el Jefe de Consultoria y
empresa- cliente, y una vez armada una agenda de trabajo, se podra
desarrollar en los espacios que se determinen los tres interventores,

jefe de proyectos, empresa- cliente y técnico de soporte.

La dedicacion del técnico de soporte, en los proyectos que el area de
ventas consiga, sera de un 100%. Sera el encargado de validar que la
informacion que proporcione el asesor de negocios sea correcta,
porque de eso dependera que la posterior planeaciéon sea la acorde a
lo que el cliente necesita, luego trabajara en la implementacion de la
solucion o soluciones recomendadas, con el jefe de operaciones, y al
finalizar el proceso reportara los entregable al jefe de consultoria, para
gue este dé por terminado el proyecto y el asesor de negocios haga la

gestion de post venta y seguimiento de satisfaccion.

Tomando a consideracion que el objetivo de este plan de negocios
sera de seguir ampliando su cartera, en un periodo de 1 afio se
analizara la posibilidad de contratar otro recurso de soporte técnico,
para dar soporte a la nueva linea de negocios.
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4.1.2. PROMOCIONES DE VENTAS

(zaltman Kotler, 2013) Segun Kotler y Zaltman, precursores del social
marketing, “Definen promocion como parte de esta disciplina, en la que se
busca beneficiar a la audiencia target y a la sociedad en general, no
precisamente al que vende. La promocion forma parte de distintos elementos
que hacen el “marketing mix” que involucran el producto, el precio, la
distribucion por ultimo la promocion. “Promocion consiste en el uso integrado
de la publicidad, las relaciones publicas, las ventas personalizadas y los

vehiculos de entretenimiento”.

Dentro de este plan de trabajo, la propuesta de promocién sera
crucial para el éxito que la marca de MPS, se implementaran campafas
informativas que incluyan, talleres informativos, stands en ferias tecnologicas
y empresariales, articulos informativos en espacios especializados, vallas

publicitarias en espacios de alto trafico empresarial.

Asi mismo en estos espacios se entregaran articulos promocionales
gue establezcan una relacion empatica con los prospectos a fin de que
puedan recordar a MPS como una empresa de servicios enfocada a brindar

soluciones a PYMES.

4.1.3. POLITICAS DE PEDIDOS

MPS establece dentro de sus lineamientos, politicas de pedidos que
estaran sujetas a varios elementos que seran prioritarios en cuanto a la
contratacion de su servicio de implementacion tecnolégica ofrecido al

segmento seleccionado; para lo cual establece que:

76



1. Para proceder a realizar el orden de pedido, se hara previo a
una inspeccion del é&rea contratante y levantamiento de
informacion, que permita saber cuales son las necesidades

reales de la empresa- cliente y generar un dimensionamiento.

2. Una vez que se haya hecho el levantamiento de informacién
nuestro equipo comercial con el area técnica trabajaran en
conjunto para preparar una propuesta formal tomando a
consideracion, precios de implementacion, espacios fisicos,
intervencién de recursos ya sean equipos, hardware, software

0 herramientas varias,

3. Tiempo- hora del equipo especializado para la asistencia en
las &reas que intervengan, ya sea, instalacion, capacitacion o

consultoria.

4.1.4. POLITICAS DE CREDITO Y COBRANZAS

También, es importante establecer politicas de crédito y cobranzas
claras para que el equipo que intervenga en todo el proceso de venta,
facturacion y despacho tengan claridad de la estructura sistematica a fin de
tener una cartera saludable, ya que la mayor parte del producto ofrecido es
intangible, puesto que se esta generando una transferencia de conocimiento,

gue es donde realmente se concentra el potencial de este Plan de negocios.

Para comprenderlas, se exponen las politicas a los cuales estara
sujeto el personal que conforma en MPS, basado en las siguientes

condiciones.

1. Una vez hecha la orden de pedido, se efectuaran los trabajos con un

anticipo del 70% y el 30% al finalizar el trabajo.
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2. Se plantea una politica de crédito del 50% anticipo y el 50% restante
a 30 dias bajo el siguiente pardmetro.

3. Que la empresa- cliente tenga una existencia en el mercado por mas

de 10 afos.

4. Que la empresa- cliente tenga una dinamica de facturacion superior

los 2.000.000 millones anuales.

5. Que la empresa- cliente pueda disponer de este crédito a partir de la

tercera compra realizada dentro de un periodo menor a un afo.

4.1.5. GARANTIAS

Es claro que todo cliente va requerir garantias que les permita tener la
tranquilidad de que estan negociando y contratando los servicios de una
empresa seria, solvente y con un alto grado de responsabilidad y calidad en
sus entregables, por tal razon MPS ha disefiado dentro su plan de negocios

esquemas de garantias para sus clientes.

Una vez que se ha efectuado la contratacion de los servicios en el
area tecnoldgica, se especifica cuéles son los alcances de las garantias
ofrecidas por el Proveedor MPS, los cuales se rigen bajo el presente

esquema.

1. En el caso de soluciones en hardware y software, capacitacion y
consultoria, MPS, ofrece a la empresa- cliente, las garantias
respectivas si estas presentaran  deficiencia en sus funciones

operativas.
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2. En el caso de equipos y licencias MPS cuenta con las garantias
asistidas por parte de sus proveedores, las cuales las haran valer
inmediatamente ya sea para reparacion o sustitucion del equipo que

presentara fallas, estas aplicaran restricciones:

a. En el caso de Hardware, el equipo no debe presentar deterioro,

gue identifique ha sido mal manipulado.

b. La garantia de fabrica tendra una validez de 3 meses, si es equipo
modo cliente, si el equipo es una arquitectura de integracién de
varias areas de la empresa- cliente, la garantia tendra una

duracién de 6 meses.

c. En el caso de Software, las licencias seran entregadas a las
empresas- clientes para sus respectivas instalaciones en sus
equipos, y de necesitar asistencia para dicha instalacion, las
mismas se coordinaran con soporte técnico para que, ya sea por
via remota o presencial puedan instalarla y verificar su correcto

funcionamiento.

d. En caso de que la instalacion requiera asistencia presencial fuera
de la Ciudad, ya sea por una sucursal o departamento que
pertenezca a la empresa- cliente, y que fisicamente no se
encuentra funcionamiento con la matriz, los costos de traslado los

asume el cliente.

3. En los items de capacitacion y consultoria las garantias se aplican

con las siguientes restricciones:

a. En el caso de consultoria, el levantamiento de informacidén que se

efectla antes de poder generar una evaluacién de cada empresa-
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cliente que contrate los servicios de asesoria e implementacion
tecnoldgica en MPS, seré la garantia de que las recomendaciones
gue se realicen en el diagnéstico del estudio sea el mas asertivo,
siempre y cuando se sigan las recomendaciones de mejora que se

sugieran en el mismo.

b. El servicio de consultoria se comercializara por paquete de horas,
Si se registraran sesgos de recepcion por uno o varios usuarios en
las empresas- clientes, MPS ofrece un paquete adicional en
calidad de garantia con una duracién del 25% de horas en relacién

a la estructura del paquete contratado.

c. En el caso de programas de capacitacion, si existieran sesgos de
aprendizaje entre los asistente y el porcentaje sea mayor a 50%,
MPS ofrece sin costo un paquete de 4 horas de capacitacion
complementarias, para poder reforzar los temarios de Ila
capacitacién que no fueron asimilados, esto previo a la validacién
de que las personas que reportan esta situacion, asistieron al
100% de las horas del curso, que contaron con todos los recursos
gue se estimo para dictar dicha capacitacion, y que se report6 de
modo oportuno el desenvolvimiento del capacitador ( técnico de
soporte) a través del cuestionario formulado al final del curso.

4.1.6. POLITICAS DE VENTAS INTERNAS

Para preservar la confianza de las empresas- clientes que adquieran
los servicios de MPS en asesoria tecnologica estaran protegidos con
clausulas de estricta confidencialidad. Esta bajo el entendimiento de que la

informacion descrita del cliente, no sera divulgada, leida o transmitida a
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cualquier persona diferente al personal actual de la empresa- cliente ni sera

usada para propoésitos distintos a los originalmente descritos para su

preparacion, sin el consentimiento expreso y asignado a MPS.

Estas condiciones son codigos de ética adoptados de manera

alienada a los demas servicios que MPS brinda a los demas servicios y el de

asesoria e implementacion tecnoldgica también se regird bajo los mismos

lineamientos, de esta forma, sus contenidos no podran ser revelados a

ningun tercero, asi como tampoco los conceptos originales desarrollados por

MPS, podran ser utilizados con fines comerciales:

Si la empresa- cliente decide no proseguir con el proyecto,
selecciona otra firma de consultoria o decide conducir el proyecto
por si misma, solicitamos el retorno de esta propuesta y el

aseguramiento de que no se tomo ninguna copia de la misma.

En los servicios intangibles, tales como capacitacidén y consultoria,
si cualquiera de las personas confirmadas no puede asistir al curso
programado, puede sustituir su cupo con otra persona sin cargo
adicional.

Se puede solicitar el aplazamiento de un curso con minimo 5 dias
habiles de antelacién al inicio del mismo y sin costo alguno se
reprogramara para una nueva fecha conforme a nuestra

disponibilidad.

Si lo hace en un plazo menor serad penalizado con un valor

equivalente al 50% de costo total de la capacitacion.

Si su asistencia fue confirmada y el dia de la realizacion del curso

no se presenta, éste se entendera por dictado, no habiendo lugar a
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la devolucién de dinero ni a su reprogramacion. En tal caso es
recomendable sustituir los cupos por otras personas.

e En los casos que se requiera capacitacion fuera de la ciudad de
Guayaquil, los gastos de viaje (tiquetes, hospedaje, transporte y

alimentacion) corren por cuenta del cliente.

4.2.RELACION CON LA MERCADOTECNIA

4.2.1. Producto

MPS, es una empresa dedicada a brindar servicios de consultoria de
talento humano, administrativo, inmobiliario y capacitacion, y el objetivo de
este plan es ampliar su portafolio con su nueva linea de negocios:
Implementacion y asesoria tecnolégica que estara plenamente enfocada en
diagnosticar las necesidades que se presente en las empresas que
contraten sus servicios, ya sea empresas- clientes, que ya trabajan con MPS
en los demas servicios, y empresas nuevas a las cuales se contactarian
dandole mucho énfasis en asesoria tecnologica ya que de acuerdo a los
estudios realizados con anterioridad se ha determinado que la mayor
falencias de la actividad operativa de un negocio, es la poca implementacion

de equipos y soluciones automatizadas.

El producto en el cual MPS ha enfocado este plan de negocios, esta
apalancado plenamente al area de servicios tecnolégicos, tomando como
una oportunidad existente que en el mercado no hay un servicio integral que
de satisfagan a los clientes, por tal razon, MPS desea cerrar el circulo de
valor, brindando a mas, de los diversos servicios que ofrecen, también

cuente con el de brindar asesoria e implementacion tecnolégica.

82



Para tal efecto se plantean varias estrategias que permitan a MPS
hacer un posicionamiento de marca en el mercado, de tal manera que sea el

referente en la busqueda de servicios integrales para empresas Pymes.

El elemento de recordatorio de marca es su LOGO ya que este
identifica a la empresa como una entidad juridica que permite reconocerla, y
tomando en cuenta que sera la insignia representativa que en Makro
Projects Solutions, promoviendo un Top of Mind en el consumidor, que
inmediatamente relacionara a MSP como la solucidon y asesoria que

necesitan para estructurar de manera (’)ptima a Sus empresas.

N
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Dentro de la nueva linea de negocios en asesoria e implementaciéon
tecnoldgica, estara respaldada por su marca MPS (Makro Projects
Solutions) y de la cual se despliegan subcategorias que se ofrecen

productos de mayor rotacién, las que se detallan a continuacion:

e Venta de licencias , desarrollo de softwares de codigo abierto
¢ |Instalacion y arquitectura de redes
e Capacitacion tecnoldgica

e Consultorias y generacion de modelos de negocios
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4.2.2. Precio

El precio de cada propuesta econdémica estara supeditada al
levantamiento de informacion que se realice a cada empresa- cliente, donde
dependiendo del dimensionamiento que desee darsele al proyecto, se

negociaran los precios finales con la empresa- cliente contratante.

El precio a establecer tendra 3 elementos de calculo que

determinaran el valor final:

v Numero de horas hombre
v Inversion de recursos tangibles

v" Margen de ganancia

4.2.3. Plaza

Las oficinas de MPS estaran ubicadas en la ciudad de Guayaquil,
sector norte, avenida Francisco de Orellana, edificio World Trade Center,
piso 5, oficina 502, donde actualmente operan las demas lineas de negocios,
esta posicion garantiza una ubicacion estratégica que permita tener un mejor
manejo logistico en todo lo relacionado con reuniones y visitas a prospecto
de clientes y busqueda de oportunidades.

Manejara una atencién directa y personalizada con cada una de las
oportunidades de negocios que se presenten y las que hayan sido
manejadas por los asesores de negocios asignados en casa segmento, el
levantamiento de informacion de cada cliente, se efectuara en el campo de
trabajo, es decir en sitio, en las oficinas o establecimientos de los clientes y u
a vez que sea recopilada sera diligenciada y procesada por el departamento
de consultoria y proyectos ubicadas en las instalaciones de MPS, todo el

personal hara base en las oficinas , en horarios comprendidos como jornada
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laboral, de 9:00 hasta las 18:00, los asesores comerciales estaran 30% en
oficina, 70 % en campo. En periodos de reporte al comenzar jornada y al
final de la misma, y en permanente contacto a través de los recursos

tecnolégicos que proporcionara MPS.

4.2.4. Promocion

La gestion publicitaria que manejara MPS para apalancarlo con la
recordaciéon de marca sera promover en todos los productos tangibles la
inscripcion de su logo como respaldo de los equipos que seran asignados a
cada proyectos, lo cual hard que el sector de empresas pequefias y
medianas empiecen a reconocer a MPS como brindadora de servicios
tecnolégicos y administrativos, paralelo a esto se disefiaran piezas graficas
digitales que se enviaran a los correos electronicos que se almacenen en las
BD ( base de datos) de MPS para recordarle los servicios que brindan y
promoviendo su nueva linea de negocios, asi como también los servicios en

sus diferentes subcategorias dentro de la nueva linea de negocio.

Se preparan talleres web totalmente gratis, donde se daran a conocer
las soluciones de negocios que tenemos aplicadas en recursos tecnolégicos,
los mismos que se daran a conocer a través de las piezas graficas que se
desplieguen de manera mensual, flyers informativos, vallas publicitarias en
edificios empresariales, eventos en ferias tecnolégicas y empresariales,
anuncios de revistas especializadas en tecnologia, y articulos informativos
de nuevos sistemas y herramientas operativas, que sean de interés para la
comunidad y se dé énfasis de que MPS brinda asesoria en la obtencion y

adiestramiento para el correcto uso de dichos sistemas.

De igual modo se ha han disefiado estrategias en ATL y BTL, que

permitan mantener un recordatorio de marca permanente, a fin de que la
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imagen de MPS sea identificada reconocida inmediatamente por los

potenciales clientes.

(PIXEL) Definicion de ATL - Above The Line (Sobre la linea)

v' Medios masivos: Impresos (diarios y revistas), radio y television

DN N NN

Funcionan mejor cuando el P.O. es grande
Feedback no es inmediato.
La efectividad de la estrategia es dificil de medir.

La publicidad se coloca junto a contenidos que son de interés

general y atraen a gran nimero de personas

Medios ATL:

TV
Radio
Cine
Revistas
Prensa
Exterior

Internet

En los recursos ATL se usaran medios impresos y digitales, asi como

también se haran publicaciones de articulos en revistas especializadas y de

enfoque empresarial, se har4 uso de redes sociales, donde MPS ya cuenta

con espacios, cuenta con un portal web donde se presentan todos sus

productos y tecnologia tendrd un espacio especifico para los servicios

tecnolégicos donde constaran en esta nueva linea, las subcategorias se

enlistan.
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(PIXEL) Definicion de BTL - Below The Line (Bajo la linea)

Utilizan canales de comunicacion directa con P.O. especificos, con

altas dosis de creatividad y sentido de oportunidad.

Mas econdmicos que los medios ATL.

v

v" Reciben feedback instantaneo.

v" Miden mejor la efectividad de la publicidad.
v

Se coloca en sitios especificos de interés del target.

Medios BTL:

e Product placement

e Advertgaming
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e Punto de Venta (displays)
e Marketing Directo

e Publicidad online

e Relaciones Publicas

e Patrocinio

En las estrategias de BTL , MPS participara en ferias tecnoldgicas y
talleres de capacitacion informativa para que puedan darse a conocer los
servicios que ofrece MPS en el area tecnoldgica y los beneficios de utilizar
herramientas en hardware y software que ayuden a las operaciones diarias
de las pymes, a través de estos talleres informativos los prospectos podran
tener la experiencia de tener un trato personalizado con nuestro equipo de

profesionales en temas de capacitacion y acompafiamiento.
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CAPITULO V

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

5.1. DETERMINACION DE LA INVERSION INICIAL
Tomando en cuenta que MPS ya cuenta con una trayectoria desde el
2010, la conformacion de sus otros servicios ha producido ganancias a sus
acciones, por lo cual la inversion inicial que se adjudica a este plan de
negocios, estara basado en las utilidades que los accionistas perciban de las

ganancias de sus otras lineas de negocios.

5.2.FUENTES DE FINANCIAMIENTO
Para poner en marchar el plan de negocios aqui expuesto, se
determina que las utilidades obtenidas en los demas servicios con los que
cuenta MPS, seran los destinados a capitalizar la inversion inicial de este

proyecto.

Tabla 17 Fuentes de financiamiento

mess
)05"‘”“““ |v!&\\‘\\\\\\\\\\\\\\\

s Seo e Do

FUENTES DE FINANCIAMIENTO MPS

Accionista 1 33.33%
Accionista 2 33.33%
Accionista 3 33.33%
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5.3.PRESUPUESTO DE INGRESOS (VENTAS)

En el siguiente cuadro esta reflejada a proyeccion a 5 afios del plan

de negocios donde se consideran los siguientes elementos:

¢ Venta de hardware y software

e Consultoria e implementacion tecnolégica

e Capacitacion

Tabla 18 Proyeccion de Ventas

Proyeccién de
Ventas afio 0 afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5
Venta de Hardware y

$9.800 $13.970 $ 18.937 $24.830 $31.801
Software
Consultoria en
Implementacién $ 100.000 $ 165.000 $ 242.000 $ 332.750 $439.230
Tecnoldgica
Capacitacion $8.000 $8.800 $9.680 $10.648 $11.713
VENTAS $ 117.800 $ 187.770 $270.617 $ 368.228 $482.744

PRESUPUESTO DE COSTOS

En el siguiente cuadro esté reflejada a proyeccion a 5 afios del plan

de negocios donde se consideran los siguientes elementos:

Remuneraciones

Comisiones

Beneficios sociales
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Tabla 19 Proyeccion de Costos

Proyeccién de
Costos

afio 0

afio 1

afo 2

afio 3

afio 4

afio 5

()

Remuneraciones

$ (38.400,00)

$ (50.400,00)

$ (63.504,00)

$ (77.792,00)

$ (93.351,00)

(-) Comisiones

$ (25.200,00)

$ (32.760,00)

$ (41.013,00)

$ (50.009,00)

$ (59.803,00)

(-) Beneficios

Sociales $(20.444,00) | $(26.755,00) | $(33.641,00) | $(41.142,00) | $ (49.304,00)
(-) COSTO DE
VENTAS $(84.044,00) | $(109.915,00) | $ (138.158,00) | $ (168.944,00) | $ (202.458,00)

UTILIDAD BRUTA Y PRESUPUESTO DE GASTOS

Una vez hecha la resta de las ventas menos los costos, se obtiene la

utilidad bruta calculada por los 5 aflos que es la que solventara los gastos

gue se han proyectado en el estudio realizado.

Tabla 20 Utilidad Bruta

(=) UTILIDAD BRUTA

$ 33.756,00 $ 77.855,00 $132.459,00 | $199.284,00 $ 280.286,00
Proyeccién de Gastos ar(;o afio 1 afo 2 afo 3 afio 4 afio 5

(-) Gastos Administrativos $(18.000,00) | $(18.900,00) | $(19.845,00) | $(20.837,00) $ (21.879,00)
(-) Gastos de Capacitacion $ (5.100,00) $ (5.355,00) $ (5.623,00) $ (5.904,00) $ (6.199,00)
(-) Gastos de Publicidad $ (3.400,00) $ (3.570,00) $ (3.749,00) $ (3.936,00) $ (4.133,00)
(-) Servicios Basicos $ (5.760,00) $ (6.048,00) $ (6.350,00) $ (6.668,00) $ (7.001,00)
(-) Mantenimiento $ (1.400,00) $ (1.470,00) $ (1.544,00) $ (1.621,00) $ (1.702,00)

(-) Depreciacion $(2.980,00) $ (525,00) $ (525,00) $ (525,00) $ (525,00)

(+) GASTOS

OPERACIONALES $(36.640,00) | $(35.868,00) | $(37.635,00) | $(39.491,00) $ (41.439,00)
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5.4. FACTIBILIDAD FINANCIERA

Una vez generada la proyeccion de ventas a 5 afios tomando a

consideracion los costos y los gastos tenemos una utilidad operativa de -

1.6% al primer afio hasta llegar al afio 5 con una utilidad de 32.8%, y una

vez que se descuenten los impuestos respectivos refleja una utilidad neta

de 98%, lo que indica que el proyecto como tal es viable.

Tabla 21 Utilidad antes de impuestos

(=) UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS $ (2.884,00) $41.987,00 $ 94.824,00 $159.793,00 $ 238.847,00
(-) Participacion de los
empleados $ 433,00 $ (6.298,00) $(14.224,00) | $(23.969,00) | $(35.827,00)
(-) Impuesto a la renta $ 539,00 $ (7.851,00) $(17.732,00) | $(29.881,00) | $ (44.664,00)
(-) NOPAT (Net
Operation Proft After $(1.912,00) | $27.837,00 $ 62.868,00 $105.943,00 | $158.356,00
Taxes)
PORCENTAJES DE
-1,6% 14,8% 23,2% 28,8% 32,8%
UTILIDAD
Tabla 22 Flujo de caja
Flujo de Caja afio 0 afio 1 afio 2 afo 3 afo 4 afo 5
(+) NOPAT (Net Operation
Profit After Taxes) $(1.912,30) | $27.837,12 | $62.868,10 $105.943,03 $ 158.355,77
(+) Depreciacion $2.980,00 $ 525,00 $ 525,00 $ 525,00 $ 525,00
(+) Recuperacion CT $40.561,91
(+) Valor en libros de act.
Fijo $
(-) Inversion act. Fijo $(14.900,00) | $(2.625,00) | $(2.625,00) $ (2.625,00) $(2.625,00) | $
(-) Inversién intangibles
(-) Inversion capital de
trabai $(19.617,39) | $(4.592,35) | $(5.001,57) | $(5.440,26) $(5.910,35)
rabajo
(=) Flujo de caja $(34.517,39) | $(6.149,65) | $20.73555 | $55.327,84 $97.932,69 $199.442,68
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5.4.1. Periodo de recuperacion

Luego de desarrollar la evaluacion del proyecto, se pudo reconocer
gue existe la factibilidad financiera y econémica para su aplicacion, puesto
que el TIR con un 77% por otro lado el VAN de $126,913 es mayor a la

inversion de $34.517,39 dolares con un periodo de recuperacion de 3 afios

En este andlisis se considera lo siguiente:

e Rf (Tasa libre de riesgo)
e Premio del Mercado
e Beta Damodaran

e Riesgo Pais

Entre los indicadores de rentabilidad damos a conocer lo que

anteriormente mencionamos como son TIR,VAN y el PayBack

Tabla 23 COK
Calculo del COK
COK = RF + Beta * (premio del mercado) + riesgo pais
Rf (tasa libre de riesgo) = 2,40%
Premio del mercado = 5,50%
Beta = (Google beta Damodaran) 0,72
Riesgo Pais= (Google riesgo pais BC) 14,90%
COK= 21,3%

5.4.2. VAN Y TIR
Tabla 24 VAN - TIR

Indicadores de rentabilidad

VAN $126.913
TIR 7%
PayBack (acumulado) 3 afios
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5.5.SEGUIMIENTO Y EVALUACION
En cuanto al seguimiento se considera a evaluar el departamento de
ventas para analizar las metas a cumplirse en un periodo de tiempo
establecido llegando a los margenes necesarios para la compafia; a través

de los siguientes indicadores.

e Ventas sostenibles e incrementables
e Control de Costos y Gastos

¢ Indicadores de satisfaccion (encuestas).
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CAPITULO VI

RESPONSABILIDAD SOCIAL

6.1.BASE LEGAL
En este capitulo se tomara a consideracion normativas que se
sustentan en un marco legal, que permite funcionar dentro de los canones

que se rigen en el Pais para las empresas en Ecuador.

Matriz productiva.- ¢,Que es la Matriz Productiva?

(Secretaria de Planificacion y desarrollo SEMPLADES, 2012) La
forma cémo se organiza la sociedad para producir determinados bienes y
servicios no se limita Unicamente a los procesos estrictamente técnicos o
econdémicos, sino que también tiene que ver con todo el conjunto de
interacciones entre los distintos actores sociales que utilizan los recursos
gue tienen a su disposicion para llevar adelante las actividades productivas.
A ese conjunto, que incluye los productos, los procesos productivos y las
relaciones sociales resultantes de esos procesos, denominamos matriz

productiva.

Las distintas combinaciones de estos elementos generan un
determinado patron de especializacion. Asi por ejemplo, la economia
ecuatoriana se ha caracterizado por la produccion de bienes primarios para
el mercado internacional, con poca o nula tecnificacion y con altos niveles de

concentracion de las ganancias.
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Estas caracteristicas son las que han determinado nuestro patron de
especializacién primario - exportador, que el pais no ha podido superar

durante toda su época republicana.

El patron de especializacion primario - exportador de la economia
ecuatoriana ha contribuido a incrementar su vulnerabilidad frente a las
variaciones de los precios de materias primas en el mercado internacional.
El Ecuador se encuentra en una situacion de intercambio sumamente
desigual por el creciente diferencial entre los precios de las materias primas
y el de los productos con mayor valor agregado y alta tecnologia. Esto obliga
al pais a profundizar la explotacion de sus recursos naturales Unicamente

para tratar de mantener sus ingresos y sus patrones de consumo. (Pag. 7)

Ley de Propiedad Intelectual.

(Plenario de las comisiones Legislativas del Ecuador, 2012) Art. 3. El
Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual (IEPI), es el Organismo

Administrativo.

Competente para propiciar, promover, fomentar, prevenir, proteger y
defender a nombre del Estado Ecuatoriano, los derechos de propiedad
intelectual reconocidos en la presente Ley y en los tratados y convenios
internacionales, sin perjuicio de las acciones civiles y penales que sobre esta

materia deberan conocerse por la Funcion Judicial. (Pag.2)

(Plenario de las comisiones Legislativas del Ecuador, 2012) Art. 8. La
proteccion del derecho de autor recae sobre todas las obras del ingenio, en
el ambito literario o artistico, cualquiera que sea su género, forma de

expresion, mérito o finalidad. Los derechos reconocidos por el presente
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Titulo son independientes de la propiedad del objeto material en el cual esta
incorporada la obra y su goce o ejercicio no estan supeditados al requisito

del registro o al cumplimiento de cualquier otra formalidad. (Pag. 7)

Las obras protegidas comprenden, entre otras, las siguientes:

a) Libros, folletos, impresos, epistolarios, articulos, novelas, cuentos,
poemas, crénicas, criticas, ensayos, misivas, guiones para teatro,
cinematografia, television, conferencias, discursos, lecciones,
sermones, alegatos en derecho, memorias y otras obras de similar
naturaleza, expresadas en cualquier forma;

b) Colecciones de obras, tales como antologias o compilaciones y
bases de datos de toda clase, que por la seleccion o disposicién
de las materias constituyan creaciones intelectuales, sin perjuicio
de los derechos de autor que subsistan sobre los materiales o
datos;

c) Obras dramaticas y dramatico musicales, las coreografias, las
pantomimas y, en general las obras teatrales;

d) Composiciones musicales con o sin letra;

e) Obras cinematograficas y cualesquiera otras obras audiovisuales;

f) Las esculturas y las obras de pintura, dibujo, grabado, litografia y
las historietas graficas, tebeos, comics, asi como sus ensayos 0
bocetos y las demas obras plasticas;

g) Proyectos, planos, maquetas y disefios de obras arquitectonicas y
de ingenieria;

h) llustraciones, graficos, mapas y disefios relativos a la geografia, la
topografia, y en general a la ciencia;

i) Obras fotograficas y las expresadas por procedimientos analogos

a la fotografia;
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j) Obras de arte aplicada, aunque su valor artistico no pueda ser
disociado del cardcter industrial de los objetos a los cuales estén
incorporadas;

k) Programas de ordenador; y,

l) Adaptaciones, traducciones, arreglos, revisiones, actualizaciones y
anotaciones; compendios, resimenes Yy extractos; y, otras
transformaciones de una obra, realizadas con expresa autorizacion
de los autores de las obras originales, y sin perjuicio de sus

derechos.

Sin perjuicio de los derechos de propiedad industrial, los titulos de
programas Yy noticieros radiales o televisados, de diarios, revistas y otras
publicaciones periddicas, quedan protegidos durante un afio después de la
salida del dltimo nimero o de la comunicacion publica del dltimo programa,
salvo que se trate de publicaciones o producciones anuales, en cuyo caso el

plazo de proteccion se extendera a tres afios.

6.2. MEDIO AMBIENTE
En lo que concierne al Medio ambiente es preciso considerar que para
las empresas en cualquier campo de la industria es un aspecto relevante
crear, desarrollar e innovar actividades de produccion y consumo que de
acuerdo a normativas y preceptos socialmente responsables se apeguen a
lo que indica lo establecido en la Constitucion de la Republica del Ecuador
(2008), la misma que en la segunda seccion, Ambiente sano, establece lo

siguiente:

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

y el buen vivir, sumak kawsay.
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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 prevencién del dafio ambiental y la

recuperacion de los espacios naturales degradados.

En base a lo mencionado se da por entendido que toda actividad que se
desarrolle dentro de un contexto legal debe considerar el entorno ecolégico y
por ende la sinergia que se debe desarrollar en cualquier proceso
recomendado en este caso de parte de MPS como empresa legalmente

constituida hacia sus empresas- clientes.

6.3.BENEFICIARIOS DIRECTOS E INDIRECTOS DE ACUERDO AL
PLAN DEL BUEN VIVIR

El Gobierno Nacional plantea transformar el patron de especializacion

de la economia ecuatoriana y lograr una insercion estratégica y soberana en

el mundo, lo que nos permitira:

v' Contar con nuevos esquemas de generacion, distribucion vy
redistribucion de la riqueza;

v" Reducir la vulnerabilidad de la economia ecuatoriana;

<\

Eliminar las inequidades territoriales;
v Incorporar a los actores que histéricamente han sido excluidos del

esquema de desarrollo de mercado.

La transformacion de la matriz productiva implica el paso de un patron
de especializacion primario exportador y extractivista a uno que privilegie la
produccion diversificada, ecoeficiente y con mayor valor agregado, asi como

los servicios basados en la economia del conocimiento y la biodiversidad.
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Este cambio permitira generar nuestra riqueza basados no solamente

en la explotacion de nuestros recursos naturales, sino en la utilizacion de las

capacidades y los conocimientos de la poblacién.

Un proceso de esta importancia requiere que las instituciones del

Estado coordinen y concentren todos sus esfuerzos en el mismo objetivo

comun.

2.

Los ejes para la transformacién de la matriz productiva son:

Diversificaciéon productiva basada en el desarrollo de industrias
estratégicas-refineria, astillero, petroquimica, metalurgia y siderargica
y en el establecimiento de nuevas actividades productivas-
maricultura, biocombustibles, productos forestales de madera que
amplien la oferta de productos ecuatorianos y reduzcan la
dependencia del pais.

Agregacion de valor en la produccion existente mediante la
incorporacion de tecnologia y conocimiento en los actuales procesos
productivos de biotecnologia (bioquimica y biomedicina), servicios
ambientales y energias renovables.

Sustitucion selectiva de importaciones con bienes y servicios que ya
producimos actualmente y que seriamos capaces de sustituir en el
corto plazo: industria farmacéutica, tecnologia (software, hardware y
servicios informaticos) y metalmecanica.

Fomento a las exportaciones de productos nuevos, provenientes de
actores nuevos particularmente de la economia popular y solidaria-, o
gue incluyan mayor valor agregado alimentos frescos y procesados,
confecciones y calzado, turismo-. Con el fomento a las exportaciones
buscamos también diversificar y ampliar los destinos internacionales

de nuestros productos.
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La transformacion esperada alterara profundamente no solamente la
manera cOmo se organiza la produccion, sino todas las relaciones sociales
gue se desprenden de esos procesos. Seremos una sociedad organizada
alrededor del conocimiento y la creacion de capacidades, solidaria e

incluyente y articulada de manera soberana y sostenible al mundo.

Los esfuerzos de la politica publica en ambitos como infraestructura,
creacion de capacidades y financiamiento productivo, estan planificados y
coordinados alrededor de estos ejes y se ejecutan en el marco de una
estrategia global y coherente que permitira al pais superar definitivamente su

patréon de especializacién primario-exportador.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Se concluye que el mercado aun no ha sido explotado por
proveedores de servicios integrales que permitan cerrar el cirulo de
valor de cada empresa- cliente y hacer un seguimiento en las
actividades coherentes con la conceptualizacion del core de

Negocios a la cual estan enfocados los prospectos potenciales.

Por esta raz6n MPS tiene una gran oportunidad en ser lider en el
mercado de empresas pequeilas y medianas PYMES, ya que al
integrar esta nueva linea de negocios en asesoria e implementacion
tecnoldgica, estaria integrando un eje de relevancia para las

actividades de sus clientes.

Otro de los aspectos importantes dentro de este plan de trabajo fue la
informacion recolectada por parte de los encuestados que permiten
tener una idea mucho mas focalizada de cuales son las necesidades
existentes en el mercado y las expectativas que tienen las empresas
PYMES, en cuanto a servicios integrales que incluyan servicios
tecnoldgicos, tomando en cuenta tres elementos ejes para ellos,

calidad, precio, servicio.

Se pudo identificar la aceptacion por parte del segmento objetivo al
cual la empresa Makro Projects Solutions esta enfocando esta nueva
linea de negocios en asesoria e implementacién tecnologica a servicio
de la comunidad empresarial local, por lo tanto se puede determinar la

factibilidad de aplicar el proyecto propuesto.
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Recomendaciones

Se recomienda reforzar la parte de pre venta y post venta, a fin de
garantizar la fidelidad y continuidad en la contratacion de servicios por
parte de los clientes de MPS, y que la nueva linea de negocios tenga

recurrencia en los clientes ya existentes.

Mantener los programas de capacitacion y adiestramiento de su
equipo humano, en todas las areas donde MPS centra sus servicios,
comercial, tecnologico y administrativo, a fin de que la experiencia y
preparacion sean las que permitan brindar entregables de calidad a

los clientes externos.

Se recomienda aplicar las estrategias publicitarias y campafias de
promocion a toda la cartera y entre los clientes cautivos revisar

opciones de descuento en los servicios que sean de mayor rotacion.

Finalmente, se considera necesario que la empresa realice el
seguimiento pertinente de la aplicacion del plan de negocios
propuesto, para que en funcion a los indicadores que despliegue se
podrd determinar el éxito del mismo y la ampliacion de nuevas
estrategias que permitan hacer del presente plan sostenible en el

tiempo.
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ENCUESTA PARA EL ESTUDIO DE LANZAMIENTO DE NUEVO
SERVICIO

MAKRO PROJECT SOLUTIONS

Datos generales

1. Nivel aproximado de ingresos (anuales)
o 2.000.000 a 5.000.000
o 1.000.000 a 2.000.000
o 100.001 a 1.000.000
o Menor a 100.000

2. Ubicacion geografica
o Norte
o Centro

o Sur

3. Actividad de la empresa
o Industrial
o Servicios

o Financiero

4. ¢Cual de los servicios detallados le gustaria recibir?
o Talento Humano
o Capacitacion
o Asistencia tecnoldgica/informatica
o Legal

o Tributario
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5.

¢, Qué beneficios le gustaria recibir por el uso de este servicio?

o Aumento de beneficios

o Promocién

6. ¢Con quién méas de su empresa deberiamos contactarnos para
promocionar nuestros servicios?
o Nombre:
o Cargo:
o Teléfono:
o Correo:
7. ¢Por cudl de las siguientes razones Usted no contrataria
nuestros servicios?
o Actualmente ya tiene un proveedor de su preferencia
o Carencia de presupuesto asignado para la contratacion del
servicio
o Restriccion politica por parte de la Alta Gerencia
8. ¢Cuantas veces al afio utiliza o utilizaria los servicios?
Talento Capacitacion | Asistencia Legal Tributario
Humano tecnoldgical/informatica
0
1-3
4-6
7-9
10 o més
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9. ¢Qué tal util son los servicios para Usted?

Talento | Capacitacion | Asistencia Legal | Tributario
Humano tecnoldgical/informatica

Extremadamente

atil

Muy util

Moderadamente

atil

Poco util

Nada util

10.Con respecto al precio, Usted escogeria el servicio por:

o El beneficio
o Lademanda

o Elvalor

11.:,Qué tan importante es el precio al momento de elegir este

servicio?

o Extremadamente importante

o Muy importante

o Moderadamente importante

o Poco importante

o Nada importante

12.¢Cual seria la probabilidad de que usted recomiende nuestros

servicios a otras personas?

o Extremadamente probable

o Bastante probable

o Algo probable
o Poco probable

o Nada probable
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13.¢Qué tan facil es encontrar este servicio para usted dentro del

mercado?

Talento | Capacitacién | Asistencia Legal | Tributario
Humano tecnoldgical/informatica

Extremadamente

facil

Muy féacil

Moderadamente

facil

Poco facil

Nada facil

14.;Cuanto del presupuesto anual asignaria en temas de
capacitacion y consultoria?

Talento | Capacitacién | Asistencia Legal | Tributario
Humano tecnoldgical/informatica

Extremadamente

dispuesto

Muy dispuesto

Moderadamente

dispuesto

Poco dispuesto

Nada dispuesto
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15.¢Cual es la razén principal por la que utiliza o utilizaria este

servicio?

Talento

Humano

Capacitacion

Asistencia

tecnoldgical/informatica

Legal

Tributario

No tengo un
encargado en

mi empresa

Prefiero
contratar un

externo

16.¢Si decidiera cambiar alguno de los servicios por otro, por qué

lo haria?

o No necesito este servicio

o Estoy interesado en el servicio de otra empresa

o No puedo pagar este servicio

o No quiero pagar un precio tan alto por este servicio
o Otro
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MATRICES FINANCIERAS

LINEA DE NEGOCIOS ASESORIA TECNOLOGICA

PROYECCION FINANCIERA

Proyeccion Financiera ano 0 afo 1 ano 2 afo 3 ano 4 afo 5
Venta de Hardware y Software 9.800 13.970 18.937 24.830 31.801
Consultoria en Implementacién Tecnoldgica 100.000 165.000 242.000 332.750 439.230
Capacitacion 8.000 8.800 9.680 10.648 11.713
VENTAS 117.800 187.770 270.617 368.228 482.744
(-) Remuneraciones (38.400) (50.400) (63.504) (77.792) (93.351)
(-) Comisiones (25.200) (32.760) (41.013) (50.009) (59.803)
(-) Beneficios Sociales (20.444) (26.755) (33.641) (41.142) (49.304)
(-) COSTO DE VENTAS (84.044) (109.915) (138.158) (168.944) (202.458)
(=) UTILIDAD BRUTA 33.756 77.855 132.459 199.284 280.286
(-) Gastos Administrativos (18.000) (18.900) (19.845) (20.837) (21.879)
(-) Gastos de Capacitacién (5.100) (5.355) (5.623) (5.904) (6.199)
(-) Gastos de Publicidad (3.400) (3.570) (3.749) (3.936) (4.133)
(-) Servicios Basicos (5.760) (6.048) (6.350) (6.668) (7.001)
(-) Mantenimiento (1.400) (1.470) (1.544) (1.621) (1.702)
(-) Depreciacién (2.980) (525) (525) (525) (525)
(+) GASTOS OPERACIONALES (36.640) (35.868) (37.635) (39.491) (41.439)
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (2.884) 41.987 94.824 159.793 238.847
(-) Participacion de los empleados 433 (6.298) (14.224) (23.969) (35.827)
(-) Impuesto a larenta 539 (7.851) (17.732) (29.881) (44.664)
(-) NOPAT (Net Operation Proft After Taxes) (1.912) 27.837 62.868| 105.943 158.356
-1,6% 14,8% 23,2% 28,8% 32,8%
Capital Trabajo Dias
Dias de inventario 60
Dias de cobranza 30
Dias proveedores 30
Dias a financiar con capital de Trabajo 60
Calculo de capital de trabajo afno 0 afio 1 afio 2 afo 3 afio 4 ano 5
Gastos desembolsables afio (117.704) (145.258) (175.268) (207.909) (243.371)
Gasto Diario (/360) (327) (403) (487) (578) (676)
Capital Neto (gasto diario x dias a financiar) (19.617) (24.210) (29.211) (34.652) (40.562)
Incremento Cap. De Trab. (19.617) (4.592) (5.002) (5.440) (5.910)
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Flujo de Caja afio 0 afio 1 afo 2 afo 3 afo 4 afo 5
(+) NOPAT (Net Operation Profit After Taxes) (1.912) 27.837 62.868 105.943 158.356
(+) Depreciacion 2.980 525 525 525 525
(+) Recuperacion CT 40.562
(+) Valor en libros de act. Fijo -
(-) Inversion act. Fijo (14.900) (2.625) (2.625) (2.625) (2.625) -
(-) Inversion intangibles
(-) Inversion capital de trabajo (19.617) (4.592) (5.002) (5.440) (5.910)
(=) Flujo de caja (34.517) (6.150) 20.736 55.328 97.933 199.443
[Acumulado (34.517)] (40.667) [ (19.931)] 69.914 |
Calculo del COK
COK = RF + Beta * (premio del mercado) + riesgo pais
Rf (tasa libre de riesgo) = 2,40%
Premio del mercado = 5,50%
Beta = (google beta damodaran) 0,72
Riesgo Pais= (google riesgo pais BC) 14,90%
COK= 21,3% 20% 15% -5% -10%
Indicadores de rentabilidad
VAN $126.913
TIR 77%
PayBack (acumulado) 3 afios
TOTAL
CRECIMIENTO EN
ESCENARIOS VENTAS EN 5 VAN TIR
VENTAS o
ANOS

Escenario Optimista 2 20% 111.797

Escenario Optimista 1 15% 145.517

Escenario Conservador 10% 1.682.954 126.913 77%

Escenario Pesimista 1 -5% 446.845

Escenario Pesimista 2 -10% 607.964
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PROYECCION DE VENTAS

Incremento Anual %

10%

10%

10%

10%

No.|VENTA Afo 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5
Cantidad de Hardware 50 55 61 67 73
Precio de Hardware S 100($ 110 $ 121(s 133 | S 146
Venta de Hardware 5.000 6.050 7.321 8.858 10.718
Cantidad de Software 4 6 8 10 12
Precio de Software S 1.200($ 1.320( $ 1.452($ 1.597($ 1.757
Venta de Software 4.800 7.920 11.616 15.972 21.083

1|Venta de Hardware y Software 9.800 13.970 18.937 24.830 31.801
Numero de consultorias por afio 4 6 8 10 12
Precio de Consultoria $ 25.000|$ 27.500(S 30.250|S$ 33.275|$ 36.603

2|Consultoria en Implementacién Tecnolégica 100.000 165.000 242.000 332.750 439.230
Numero de cursos por aiio 4 6 8 10 12
Cantidad de personas 20 20 20 20 20
Precio aprox. Por persona S 100| S 100( S 100( S 100 | S 100

3|Capacitacion 8.000 8.800 9.680 10.648 11.713
VENTAS TOTALES 117.800 187.770 270.617 368.228 482.744
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REMUNERACIONES Y COMISIONES

|Incremento Anual %

5%

5%

5%

5%

No.|REMUNERACIONES Mensual Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
1{Jefe Comercial 1.200 14.400 15.120 15.876 16.670 17.503
2|Jefe de Consultoriay Proyectos 1.200 14.400 15.120 15.876 16.670 17.503
3|Asesor de negocios 1 400 4.800 5.040 5.292 5.557 5.834
4|Asesor de negocios 2 400 - 5.040 5.292 5.557 5.834
5|Asesor de negocios 3 400 - - 5.292 5.557 5.834
6|Asesor de negocios 4 400 - - - 5.557 5.834
7|Asesor de negocios 5 400 - - - - 5.834
8|Técnico de Soporte 1 400 4.800 5.040 5.292 5.557 5.834
9[Técnico de Soporte 2 400 - 5.040 5.292 5.557 5.834

10[{Técnico de Soporte 3 400 - - 5.292 5.557 5.834
11|{Técnico de Soporte 4 400 - - - 5.557 5.834
12|Técnico de Soporte 5 400 - - - - 5.834

TOTAL 6.400 38.400 50.400 63.504 77.792 93.351

No.|COMISIONES Mensual Afio 1 Afio 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
1|Jefe Comercial 800 9.600 10.080 10.584 11.113 11.669
2|Jefe de Consultoria y Proyectos 800 9.600 10.080 10.584 11.113 11.669
3|Asesor de negocios 1 300 3.600 3.780 3.969 4.167 4.376
4|Asesor de negocios 2 300 - 3.780 3.969 4.167 4.376
5|Asesor de negocios 3 300 - - 3.969 4.167 4.376
6|Asesor de negocios 4 300 - - - 4.167 4.376
7|Asesor de negocios 5 300 - - - - 4.376
8|Técnico de Soporte 1 200 2.400 2.520 2.646 2.778 2.917
9|Técnico de Soporte 2 200 - 2.520 2.646 2.778 2.917

10|Técnico de Soporte 3 200 - - 2.646 2.778 2.917

11|Técnico de Soporte 4 200 - - - 2.778 2.917

12|Técnico de Soporte 5 200 - - - - 2.917
TOTAL 4.100 25.200 32.760 41.013 50.009 59.803
BENEFICIOS SOCIALES Mensual Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Decimo tercero 875 5.300 6.930 8.710 10.650 12.763
Décimo cuarto 122 122 183 244 305 366
Aporte IESS 1.168 7.072 9.247 11.622 14.212 17.031
Fondo reserva 875 5.300 6.930 8.710 10.650 12.763
Vacaciones 438 2.650 3.465 4.355 5.325 6.381
TOTAL BBSS 3.477 20.444 26.755 33.641 41.142 49.304

% BBSS SOBRE SUELDO+COMISIONES 32% 32% 32% 32% 32%
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GASTOS

Incremento Anual %

| 5% 5%

5%

5%

GASTOS ADMINISTRATIVOS Mensual Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5
% de los Gastos de MPS Back Office * 1.500 18.000 18.900 19.845 20.837 21.879
* Via Facturacién de servicios: Ger. General, Asist. Contable, asist. Administrativo, serv. Al cliente
No.|[CAPACITACION Mensual Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Afio 5
1|Capacitacion 1.200 1.260 1.323 1.389 1.459
2|Certificaciones 3.000 3.150 3.308 3.473 3.647
3|Entrenamientos 900 945 992 1.042 1.094
4|x
S|y
TOTAL - 5.100 5.355 5.623 5.904 6.199
No.|PROMOCION Y PUBLICIDAD Mensual Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5
1|Publicacién Revistas de negocios 1.200 1.260 1.323 1.389 1.459
2[Mailing 600 630 662 695 729
3[Eventos 1.600 1.680 1.764 1.852 1.945
4|x
S|y
TOTAL - 3.400 3.570 3.749 3.936 4.133
No.|SERVICIOS BASICOS Mensual Afo 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afio 5
1(Luz 150 1.800 1.890 1.985 2.084 2.188
2|Agua 50 600 630 662 695 729
3|Telefono 150 1.800 1.890 1.985 2.084 2.188
4]Internet 80 960 1.008 1.058 1.111 1.167
5|Seguridad 50 600 630 662 695 729
TOTAL 480 5.760 6.048 6.350 6.668 7.001
No.|MANTENIMIENTO Mensual Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5
1|Equipos de Computacion 200 210 221 232 243
2[Equipos de Aire Acondicionado 600 630 662 695 729
3|Muebles de oficina 600 630 662 695 729
4|x - - - - -
5|y - - - - -
TOTAL - 1.400 1.470 1.544 1.621 1.702
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PUNTO DE

EQUILIBRIO

COSTOS FIJOS
REMUNERACIONES
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
S 38.400,00 50.400,00 | S 63.504,00|$ 77.792,00|$ 93.351,00 | $ 323.447,00
COSTOS VARIABLES
COMISIONES
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
$ 25.200,00 32.760,00 | $ 41.013,00|$ 50.009,00 | $ 59.803,00 | $ 208.785,00
BENEFICIOS SOCIALES
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
S 20.444,00 26.755,00 [ $ 33.641,00| $ 41.142,00|$ 49.304,00| S 171.286,00
| TOTAL| $ 380.071,00
GASTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
$ 18.000,00 | $ 18.900,00 | $ 19.845,00 | $ 20.837,00| $21.879,00 | $ 99.461,00
CAPACITACION
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
$ 5.100,00|$ 5.355,00|$ 5.623,00($S 5.904,00|S 6.199,00| $ 28.181,00
PROMOCION Y PUBLICIDAD
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
S 3.400,00|S$ 3.570,00|$ 3.749,00(S 3.936,00|S 4.133,00| $ 18.788,00
SERVICIOS BASICOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
S 5.760,00|$S 6.048,00|$ 6.350,00(S 6.668,00|S 7.001,00|$ 31.827,00
MANTENIMIENTO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
S 1.400,00|$ 1.470,00|$ 1.544,00($ 1.621,00|S$ 1.702,00|$ 7.737,00

TOTAL| $ 185.994,00
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GASTOS FIJOS TOTALES

VENTAS TOTALES

VENTAS TOTALES

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL

$117.800,00 | S 187.770,00 [ $270.617,00 | S 368.228,00 | $482.744,00 | $1.427.159,00

0,266313 0,733687 $ 253.505,92

El resultado obtenido se interpreta como las ventas necesarias para que la
empresa opere sin pérdidas ni ganancias, si las ventas del negocio estan por debajo
de esta cantidad la empresa pierde y por arriba de la cifra mencionada son
utilidades para la empresa.

PE % = [Costos Fijos / (Ventas Totales — Costos Variables)] x 100
S 1.047.088,00 0,308901449 31 31%
El porcentaje que resulta con los datos manejados, indica que de las ventas totales,

el 70% es empleado para el pago de los costos fijos y variables y el 30% restante, es
la utilidad neta que obtiene la empresa.
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medianas asesorandolos en el manejo de sus procesos operativos. Este “PLAN DE NEGOCIO EN LA EMPRESA
MAKRO PROJECTS SOLUTIONS (MPS) PARA IMPLEMENTAR NUEVA LINEA DE SERVICIOS EN ASESORIA
TECNOLOGICA EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL DURANTE EL ANO 2016”. Esta disefiado para responder la
demanda de estas empresas que desean cerrar sus circulos de calidad con la implementacién de sistemas
automatizados y requieren la orientacién profesional y adecuada para el uso de los mismos, la empresa
planifica la ampliacion de su portafolio con este nuevo servicio para comercializar y asesorar en la
adquisicidn de herramientas tecnoldgicas y de almacenamiento de informacidn inteligente y sistematico; es
decir, el back office de cada empresa- cliente y de esta forma contribuir a mas elementos estructurados de
nuestros clientes Corporativos y Empresarios en vias de desarrollo y expansion.
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