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RESUMEN

El objetivo del desarrollo del presente plan de negocios, se fundamenta
en el desarrollo de un estudio de mercado para determinar la factibilidad de
introducir en la Ciudad de Guayaquil una nueva linea de producto en la
empresa Datasocia S.A., basada en un sistema de purificacion de alimentos.
En primer lugar, se describio de forma breve a la empresa, la cual se dedica
a comercializar en el mercado guayaquileiio una amplia gama de productos
enfocados a la purificacion de agua y de aire, principalmente con
caracteristicas esenciales para la eliminacion de agentes patdgenos y
bacterias presentes en el entorno y en este caso busca incorporar el sistema
de purificador de alimentos por ozono que elimina las bacterias, sustancias
nocivas, prevenir los paracitos del alimento y de la tienda de platos
preparados secos. Posteriormente, para definir el perfil de los consumidores
potenciales, se llevo a cabo un estudio de campo, a través de la aplicacién
de encuestas donde se consulté acerca del comportamiento de compra, las
preferencias de los consumidores y el nivel de conocimiento de estos sobre
los purificadores de alimentos, los resultados obtenidos demostraron la
aceptacion y el interés de los mismos en adquirir el producto. Es importante
considerar también como factores de éxito, las tendencias actuales del
mercado y la preocupacion de los consumidores de adquirir equipos
tecnoldgicos que protejan y traten sus alimentos. En este caso, a través de
la aplicacion de estrategias de promocion y ventas se busca alcanzar un

incremento del 12% de sus ventas para el afio 2017.
Palabras claves: MANIPULACION INADECUADA ALIMENTOS;

CONTAMINACION; ALIMENTOS; CUIDADO; SALUD; ESTERILIZADOR,
PURIFICACION; OZONO; PURIFICADORES.
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ABSTRACT

The objective of the development of this business plan, is based on the
development of a market study to determine the feasibility of introducing in
the city of Guayaquil a new product line in the company Datasocia S.A.,
based on a system of purification of food. In the first place, described briefly
the company, which is dedicated to sell in the market guayaquilefio a wide
range of products aimed at the purification of water and air, mainly with
essential features for the elimination of pathogens and bacteria present in the
environment and in this case seeks to incorporate the system of food by
Ozone Purifier that eliminates bacteria, harmful substances, prevent the
paracitos of food and the shop of dishes prepared dry. Subsequently, to
define the profile of the potential consumers, conducted a field study, through
the implementation of surveys where they consulted about the behavior of
purchase, the preferences of consumers and the level of knowledge of these
on the purifiers of food, the results obtained showed the acceptance and the
interest of the same in purchasing the product. It is also important to consider
as factors of success, the current market trends and the concern of
consumers to acquire technological equipment to protect and treat their food.
In this case, through the implementation of strategies for promotion and sales

aims to achieve an increase of 12% of its sales for the year 2017.

Key words: HANDLING INADEQUATE FOOD; POLLUTION; FOOD; CARE;
HEALTH; STERILISER; PURIFICATION; OZONE PURIFIERS.
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INTRODUCCION

La compafia Datasocia S.A. que opera en la Ciudad de Guayaquil, se
dedica a la importacion y distribucién de sistemas de purificacion de agua y
de aire, es decir productos direccionados a reducir y eliminar la presencia de
contaminantes que pudieran afectar la salud, los cuales que cuentan con el
respaldo de la corporacion internacional Purepro Water Corp, encargada de

su manufactura.

En este caso, a pesar de que la empresa Datasocia S.A., posee una
amplia trayectoria en el mercado, actualmente busca cubrir todas las areas a
través de la implementacion en su cartera de productos de una nueva linea
en sistemas de purificacién de alimentos para su comercializacion a traves
de la fuerza de ventas, con lo que consecuentemente pretende incrementar

de manera significativa las ventas para la organizacion.

A nivel mundial, el tema de la salud ha adquirido una vital importancia,
debido a que segun la Organizacién Mundial de la Salud, aproximadamente
dos millones de personas mueren anualmente al consumir alimentos de
manera insegura, en su mayoria en paises en vias de desarrollo
(Organizacion Mundial de la Salud, 2010):

El volumen de enfermedades cronicas estd aumentando
aceleradamente. Suponen el 46 por ciento del total mundial de
enfermedades y, en 2001, el 59 por ciento del total de muertes
registradas en el mundo (56,5 millones en total) fueron causadas
por dichas enfermedades crénicas. El informe concluye que una
dieta con poco consumo de grasas saturadas, azucar y sal, y
mayor consumo de hortalizas y frutas, ademas de la practica
regular de alguna actividad fisica, contribuira a reducir las altas

tasas de muerte y enfermedad mencionadas.
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En este contexto, la proteccion de la salud humana es una preocupacion
importante para los gobiernos de todo el mundo y la produccion de alimentos
€S un area que esta estrictamente regulado para evitar todos los posibles
riesgos asociados con la contaminacion potencial en las instalaciones de
produccion. Siempre que la salud publica se ve amenazada, las agencias
nacionales de salud y seguridad de los alimentos pueden hacer
recomendaciones a las autoridades hacer cumplir las medidas de politica
sanitaria necesarias. Tales medidas pueden incluir la retirada de los
productos alimenticios o incluso el cierre temporal de la totalidad o parte de
la planta de produccion de la compafiia negligente (Organizacion Mundial de
la Salud, 2010).

En este caso, en el Ecuador en los ultimos afios se ha evidenciado una
mayor preocupacion por parte del Estado y las autoridades de salud, por
controlar y generar mayor conciencia en la poblacion sobre los alimentos
gue consumen, para lo cual ademas del estricto control que se ejecuta en las
industrias procesadoras de alimentos, se implementé la Ley de Etiquetado a
través de la cual se informa al consumidor el contenido en grasa, azlcar y

sal que contienen los productos que consumen.

Sin embargo, a pesar del estricto control, el nivel de riesgo de consumir
alimentos contaminados por materias bioldgicas, quimicas o fisicas es alto,
puesto que existen alimentos no procesados que debido a su exposicion a
los pesticidas, antibiéticos, hormonas y otras sustancias quimicas
nocivas. La reduccion de su exposicibn a estos productos quimicos le
ayudara a colocar menos tensién en su desintoxicacion y el sistema

inmunoldgico (Ministerio de Salud Publica del Ecuador, 2011).

Partiendo de lo antes mencionado, el presente plan de negocios se basa
en introducir en la cartera de productos de la empresa Datasocia S.A., los
purificadores de alimentos, los cuales la empresa desea contribuir a evitar
gue los consumidores contraigan enfermedades transmitidas por los
alimentos (ETA), puesto que este producto actia como agente

antimicrobiano para el tratamiento, almacenamiento y procesamiento de
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alimentos, incluyendo la carne y aves de corral. Por lo tanto, el proyecto

estara estructurado de la siguiente forma:

e En el primer capitulo se presenta la descripcion general de la
empresa Datasocia S.A., ademas de la descripcion del producto que
se busca introducir.

e En el segundo capitulo se desarrolla el estudio de mercado, en el cual
se analiza tanto al consumidor como al entorno desde una
perspectiva macro y micro, puesto que se buscara identificar los
factores que podrian incidir en el desarrollo de las actividades de la
empresa y la comercializacion de los purificadores de alimentos.

e En el tercer capitulo se definen las estrategias de ventas y de
marketing mix, a partir de la informacion obtenida del estudio de
mercado.

e En el cuarto capitulo se presenta el estudio econémico y financiero,
en el cual se definen las proyecciones de venta y a su vez se
demuestra la factibilidad de la ejecucion del proyecto.

e En el quinto capitulo se presenta la parte legal que sustenta la
introduccibn de los purificadores de alimento al mercado
guayaquilefio, asi como también se define la responsabilidad social
de la empresa Datasocia S.A., y se definen los beneficiarios del

proyecto.
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JUSTIFICACION

Se torna importante el desarrollo del presente plan de negocios,

principalmente porque se ha identificado que los alimentos se contaminan de

diversas maneras, algunas lo que consuetamente puede incidir a que dichos

alimentos contribuyan a genera enfermedades diversas, entre las principales

formas de contaminar los alimentos se mencionan:

Inadecuada forma de lavarse las manos: Los patdégenos pueden
introducirse en los alimentos de personas infectadas que manipulan
los alimentos sin lavarse bien las manos. Estos patégenos son asi
transferidos, e incluso se pueden encontrar materia fecal que de no
manipularse bien suelen transmitirse a los comensales, familia,
amigos, clientes.

Contaminacién cruzada con objetos: Al mencionar contaminacion
cruzada hace referencia a la que se da por el uso de herramientas y
utensilios de la cocina pueden estar contaminadas por productos
alimenticios crudos (es decir, carne y aves de corral). Los microbios
pueden pasar de un alimento a otro utilizando el mismo cuchillo,
tabla u otro utensilio de corte sin lavarse la superficie de estos. De
igual manera un alimento que esté completamente cocido se vuelve
a contaminar si toca otros alimentos crudos o jugos de los alimentos
crudos que contienen agentes patégenos.

Las inadecuadas temperaturas de almacenamiento y espacio para
cocinar: El ambiente trae consigo un centenar de agentes patdégenos
gue pueden contaminar las alimentos, por ello, se recomienda o la
refrigeracion o congelacion de los alimentos o cocinar bien los
productos y consumirlos enseguida dado a que son blanco facil de
las bacterias y otros agentes toxicos.

Contaminacion de los alimentos por los residuos animales: Las
carnes y aves pueden contaminarse durante la masacre por

pequefias cantidades de contenido intestinal, asi como las frutas y
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verduras frescas pueden contaminarse si se lavan con agua que

estd contaminada con estiércol animal o desechos humano.

Alimentos como la carne, huevos, lacteos son objeto facil de
contaminacion, dado a que su mal almacenamiento o el tiempo de vida en
condiciones inadecuadas generar un sinnumero de contaminantes, tales
como bacterias, hormonas, dioxinas, entre otras sustancias toxicas
perjudiciales para el organismo. Las consecuencias comunes que se suelen
evidenciar son la intoxicacion, dolores de estdbmago, diarreas, falla en el

tracto organico, y la peor de toda la muerte.

Por ello, el plan de negocios principalmente que se desarrollado por parte
del autor, busca contrarrestar la probleméatica muy comun en el Ecuador
segun El (Ministerio de Salud Publica del Ecuador, 2011), y esto a través de
un sistema de purificacion de alimentos que busca ser introducido por la
empresa Datasocia S.A. producto que por sus caracteristicas, que
descompone, destruye, limpia y quita las bacterias, se generara un beneficio

importante en la salud de los habitantes de la ciudad de Guayaquil.

Consecuentemente se procede a detallar mas adelante las caracteristicas
y beneficios que este tipo de sistema de purificador de alimentos generara
en la poblacién, aspirandose para el para el primer semestre del afio 2017
introducirlo mediante una importante estrategia de marketing, con lo cual la

empresa Datasocia S.A. logre incrementar sus ventas.
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OBJETIVO GENERAL

Determinar para el primer semestre del afio 2017, la factibilidad de
introduccién en el mercado guayaquilefio la nueva linea de sistemas de

purificacion de alimentos a través de la empresa Datasocia S.A.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar la segmentacion de mercados para lograr la identificacion
del publico objetivo hacia el cual se direccionara el producto.

e Indagar sobre las tendencias Yy requerimientos de los
consumidores a la hora de alimentarse.

e Desarrollar un analisis del entorno (PESTA) y de la empresa
Datasocia S.A. (FODA), con la finalidad de conocer aspectos que
puedan perjudicar o beneficiar la introduccién del sistema de
purificacion de alimentos.

e Disefiar las estrategias de marketing con las cuales se informen y
promocionen las caracteristicas del sistema de purificacion de
alimentos de la empresa Datasocia S.A.

e Analizar el plan de negocios para la introduccién del sistema de
purificacion de alimentos de la empresa Datasocia S.A. a través de
un estudio de factibilidad econdémica y financiera e identificar la
rentabilidad del mismo.

LINEAS DE INVESTIGACION

El presente plan de negocios se desarrolla con base a la linea de
investigacion relacionada a las tendencias de mercado de consumo final,
puesto que incluye un andlisis exhaustivo con respecto al comportamiento
de compras de los consumidores hacia determinado producto, por lo tanto
este enfoque le permitira al autor identificar los principales aspectos del
mercado de Guayaquil, hacia el cual pretende introducir la nueva linea de
producto, un Sistema de Purificacion de Alimentos a través de la empresa

Datasocia S.A.
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CAPITULO |
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1. Actividad de la empresa

Datasocia S.A. como se menciond anteriormente, es una empresa que el
mercado guayaquilefio ha llegado para brindar una amplia gama de
productos enfocados a la purificacion de agua y de aire, principalmente con
caracteristicas esenciales para la eliminacion de agentes patdgenos y
bacterias presentes en el entorno, debido a aspectos internos y externos que

se pueden dar por la contaminacién y presencia de elementos toxicos.

Entre los tipos de purificadores de aire que oferta en el mercado

actualmente la empresa Datasocia S.A.

A

Filtro de carbdn activo IONIZADORES : La mayoria
puede eliminar olores, de los purificadores
productos quimicos y ionizadores de aire
compuestos organicos trabajan mediante la

Purificador de aire
refrigerador esterilizador y
desodorante

volatiles, ya que absorbe emisidn de iones negativos
las moléculas de gas en el aire.

.

Figura 1 Tipos de purificadores de aire

Estos tipos de purificadores de aire cuentan con caracteristicas
importantes, tales como filtros, luces e iones que ayudan a repeler efectos
nocivos presentes en el entorno y que perjudiquen a la salud de las familias
y personas en general en entornos cerrados, tales como cocinas, oficinas,

habitaciones.
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Figura 2 Tipos de purificadores de agua

Los filtros de agua que Datasocia S.A. en la actualidad, principalmente se
dan a conocer como la alternativa mas eficiente para obtener la mejora
calidad de agua, principalmente da la llave o grifo. Se ofertan con diferentes
caracteristicas y funcionalidad segun los requerimientos de los clientes

finales como institucionales.

Tomando como base lo que se expone anteriormente, debido a que la
empresa Datasocia S.A. ya cuenta con un importante reconocimiento en el
mercado, se busca ofertar el nuevo sistema de purificacion de alimentos,
dado a que es un tipo productos que beneficiara la salud de las personas
gue es lo mas importante, y consecuentemente la empresa lograra cumplir

con sus objetivos comerciales propuestos para el siguiente afio.

1.2. Mision, Vision

Misidon

Somos una compaiiia lider en ventas con mas de 10 afios de experiencia
en el mercado nacional, nuestra misién esta orientada a ofrecer la mejor
calidad y variedad en productos de purificacion de agua, aire y alimentos,
brindandoles a nuestros clientes las mejores opciones de compra,

obteniendo de esta manera su confianza y lealtad.
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Vision
En el afio 2018 ser una empresa lider en la comercializacion de sistemas

de purificacion de agua, aire y alimentos en el Ecuador, ofreciendo la mejor

calidad en productos que satisfagan las necesidades de los consumidores.

1.3. Descripcion del producto o servicio

Se procede a continuacion a describir, las caracteristicas del producto
como un punto esencial del plan de negocios desarrollado por el autor. Las
funciones principales del nuevo Sistema de purificacion de alimentos a

introducirse por la empresa Datasocia S.A. son las siguientes:

e Descompone y retira las hormonas residuales, la hormona de
crecimiento presente en carnes, pescados, los mariscos, etc.

e Descompone y retira el pesticida residual en frutas y verduras,
fertilizantes, y otras sustancias nocivas.

e Descompone y retira el blanqueo residual, el pigmento, el flavatin del
arroz, habas, nueces y otros cinco granos.

e Limpiay elimina los componentes toxicos de los productos de
limpieza.

e Destruye las bacterias en el aire, el virus perceptivo del flujo de
carnes de diversos tipos, etc.

e Retira las bacterias, sustancias nocivas, prevenir los paracitos del

alimento y de la tienda de platos preparados secos.

CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO Y LA EMPRESA
2.1. Poblacién, muestra

Para una mejor comprension del trabajo se procede a explicar la
metodologia empleada en el levantamiento de informacion. La modalidad de

estudio es de tipo cuantitativa, en donde se recolecta datos que sean
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medibles y determinar la situacion y necesidades de la poblacion de estudio
respecto a la compra de maquinas purificadoras de alimentos.

Se denomina poblacion al conjunto de individuos claramente identificables
y que poseen caracteristicas en comun. Estas caracteristicas corresponden
al interés del investigador (Del castillo, Olivares, & Gonzalez, 2014). La
poblacion de este plan de negocio la componen los habitantes de la ciudad
de Guayaquil, mayores de edad, cabezas de familia y con acceso a

financiamiento, independientemente de sus ingresos mensuales.

La fuente recurrida para obtener el nUmero de personas que componen la
poblacion fueron las estadisticas del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos, donde indica que la ciudad de Guayaquil es habitada por 2.291.158
personas, en este caso la investigacion se enfoca Unicamente a personas
con cierto grado de independencia por lo que se toma en cuenta los
habitantes de 25 afios que tienen un poder adquisitivo superior a los $600
dolares en adelante que corresponde a 822.255 habitantes. (Sistema

Nacional de Informacion, 2016)

2.2. Selecciéon del método muestral

La muestra “es subgrupo de la poblacién de interés sobre el cual se
recolectaran datos, y que tiene que definirse o delimitarse de antemano con
precision, éste debera ser representativo de dicha poblacion” (Hernandez,
Ferndndez, & Baptista, 2010). En el presente plan de negocio se calcula la
muestra con el fin de cubrir una cantidad alcanzable de personas que

permita definir una conclusion fiable de los resultados.

En este caso la muestra es probabilistica y aleatoria simple, lo que
significa que cualquier elemento de la poblacion tiene la misma posibilidad
de ser elegido para la aplicacion de las técnicas de investigacion (Lam, Hair,
& McDaniel, 2011). Para determinar el tamafio de la muestra se recurre a
férmulas, en este caso se us6 la formula de poblacién infinita debido a que la
cantidad de personas supera la cantidad de 100.000, a continuacion se
procede a desarrollar el calculo considerando un margen de error del 5% vy

nivel de confianza 1.96:
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n =

Z;xpxq

n= Muestra

Z= Nivel de confianza

p= probabilidad de éxito
g= probabilidad de fracaso

d= % error

- .962 (0.5)(0.5)
0.052

~0.9604
~0.0025

n

n=384

Por lo tanto se establece que la muestra la componen 384 personas a las

cuales aplicar encuestas.

2.3. Técnicas de recoleccion de datos

La recoleccion de los datos se puede obtener de dos maneras: a través
de fuentes primarias y fuentes secundarias. Para Grande y Abascal (2011)
“la informacion primaria es la que no existe antes de desarrollar una
investigacibn y se crea especificamente para ella, a través de

observaciones, encuestas, entrevistas o experimentos”.

En el proyecto se utilizo la encuesta para el levantamiento de informacion,

esta técnica permite obtener datos concretos y significativos para la
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investigacibn que seran tabulados y analizados, la herramienta fue el
cuestionario compuesto por preguntas cerradas y opciones de respuesta de
manera que el encuestado pueda elegir la opcidon que se ajuste a su
situacion u opinion personal y a su vez el investigador obtenga datos

facilmente agrupables. (Fernandez, 2012)

Los resultados de la encuesta seran presentados en tablas y gréaficos
estadisticos, las tablas contendran el numero de personas que respondieron
en cada opcion de las preguntas mientras que los gréaficos agrupan estas
cantidades en términos porcentuales para visualizar la diferencia entre cada
respuesta. Para calcular y estructurar estos resultados se usé la hoja de
calculo Microsoft Excel. A continuacion se muestra el formato de encuesta

disefiado para la investigacion.
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2.4. Presentacion de los resultados

1) ¢A qué se dedica actualmente?
Tabla 1

Ocupacion

Frecuencia Frecuenta
Absoluta Relativa

Trabajar 344 90%
Estudiar 15 4%
Quehaceres

domeésticos 25 7%
Total 384 100%

M Trabajar HEstudiar  Quehaceres domésticos

6%

Figura 3 Ocupacion

En primer lugar, para identificar a los potenciales clientes para la empresa
Datasocia S.A., se consider6 necesario consultar la ocupacion de los
encuestados, de lo que se identificd que el 90% se desempefia actualmente
en el ambito laboral; mientras que un 6% se dedica a los quehaceres
domésticos. Esto demuestra que la mayor parte de las personas
consultadas, poseen poder adquisitivo para solventar la adquisicion de un

sistema de purificacion de alimentos.
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2) ¢Se mantiene en busqueda constante de informacién sobre temas

relacionados a la salud alimentaria?

Tabla 2

Educacion de salud alimentaria

Frecuencia Frecuenta
Absoluta Relativa

Si 180 47%
No 204 53%
Total 384 100%

Figura 4 Educacion en salud alimentaria

Del total de encuestados, se identific6 que el 53% no se mantiene en
busqueda constante de informacion sobre temas relacionados a la salud
alimentaria, mientras que por el contrario el 47% de encuestados si procuran
mantenerse informados sobre esta tematica. En este caso, los resultados
demuestran que existe un segmento importante que si demuestran interés
por conocer sobre temas del cuidado de la salud, por otra parte es
importante aplicar estrategias para despertar el interés en aquellas personas

gue mencionaron que no se mantienen informados sobre dichos temas.
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3) ¢Ddnde suele consumir sus alimentos?

Tabla 3

Lugar de consumo de alimentos

Frecuencia Frecuenta
Absoluta Relativa

Encasa 165 43%
Enla calle 219 57%
Total 384 100%

HMEncasa HEnlacalle

Figura 5 Lugar de consumo de alimentos

El 57% de las personas que fueron encuestadas mencionaron que
consumen sus alimentos en la calle, mientras que el 43% indicé que
consume sus alimentos en casa. En este caso, es importante destacar que
el riesgo de ingerir alimentos contaminados es mayor cuando se consume
en la calle, debido al desconocimiento sobre el tipo de manipulaciéon que se

le ha proporcionado.
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4) ¢Usted o su familia mantiene alguna dieta o estricto régimen

alimentico?

Tabla 4

Dieta en la familia

Frecuencia Frecuenta
Absoluta Relativa

Si 296 77%

No 88 23%

Total 384 100%
ESi ENo

Figura 6 Dieta en la familia

Del total de encuestados, el 77% indicé que si mantiene alguna dieta o
estricto régimen alimentico, mientras que el 23% menciond que no realiza
ningun tipo de dieta. Estos resultados demuestran que en su mayoria, las
personas se interesan por el cuidado de su salud, puesto que se preocupan

por alimentarse de forma saludable.
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5) ¢Con qué tipo de elementos lava y limpia los alimentos que prepara

y consume?

Tabla 5

Elementos que usa para lavar los alimentos

Frecuencia Frecuenta
Absoluta  Relativa

Solo agua 27 7%
Agua y cloro 302 79%
Agua y

desinfectante

liquido 52 14%
Otros 3 1%
Total 384 100%

H Solo agua Aguay cloro ®Aguay desinfectante liquido ®Otros

1%

Figura 7 Elementos que usa para lavar los alimentos

El 79% de los encuestados mencion6 que lava y limpia los alimentos que
prepara y consume con agua y cloro, mientras que el 13% mencion6 que
hace uso de agua y desinfectante liquido, y un porcentaje menor del 7%
utiliza Unicamente agua. Estos resultados demuestran que la mayoria de
personas no realiza una limpieza adecuada de sus alimentos, puesto que a
pesar de utilizar cloro, no se logra una eliminacién de las bacterias de forma

total.
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6) Al momento de elegir y comprar carnes y verduras ¢cuan tiempo

destina a evaluar lo que consumirg?

Tabla 6

Tiempo que destina para evaluar los alimentos

Frecuencia Frecuenta
Absoluta Relativa

Mucho tiempo 98 25%
Poco tiempo 195 51%
Nada de tiempo 91 24%
Total 384 100%

H Mucho tiempo ®Poco tiempo & Nada de tiempo

Figura 8 Tiempo que destina para evaluar los alimentos

El 51% de los encuestados mencion6 que al momento de elegir y
comprar carnes y verduras destina poco tiempo para evaluar lo que
consumira, mientras que Unicamente el 25% menciond que destina mucho

tiempo para evaluar las condiciones en que se encuentran las carnes y

verduras
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7) ¢Tiene conocimiento de los factores que pueden contaminar los

alimentos que consume usted o su familia?

Tabla 7

Conocimiento de los factores contaminantes

Frecuencia Frecuenta
Absoluta Relativa

Si 71 18%

No 313 82%

Total 384 100%
ESi ENo

Figura 9 Conocimiento de los factores contaminantes

El 82% de los encuestados mencioné que no tiene conocimiento de los
factores que pueden contaminar los alimentos que consume usted o0 su
familia, mientras que el 18% menciond que si tiene conocimiento sobre tales
factores. Estos resultados demuestran la mayoria de los encuestados
desconoce las formas en se pueden llegar a contaminar los alimentos, por lo
tanto se considera importante que durante la presentacion del producto se
les proporcione informacion necesaria a los consumidores sobre esta

tematica.
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8) ¢Tiene conocimiento de los purificadores de alimentos? (De no

conocer se procedera a explicarle de qué se trata)

Tabla 8

Conocimiento sobre purificadores de alimentos

Frecuencia Frecuenta
Absoluta Relativa

Si 28 7%

No 356 93%

Total 384 100%
ESi ENo

Figura 10 Conocimiento sobre purificadores de alimentos

El 93% de los encuestados menciond que no tiene conocimiento de los
purificadores de alimentos, mientras que Unicamente el 7% menciond si
tener conocimiento sobre este tipo de productos. En este caso, es
importante que se haga uso de estrategias adecuadas de comunicacion con

relacion a los beneficios y caracteristicas del producto.
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9) Tomando en consideraciéon los aspectos antes mencionados
anteriormente ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por un sistema de
purificacion de alimentos?

Tabla 9

Precio que esta dispuesto a pagar

Frecuencia Frecuenta
Absoluta Relativa

Entre $350.00 a
$500.00 64 17%
Entre $550.00 a
$700.00 52 14%
Entre $750.00 a
$900.00 85 22%
Entre $950.00 a
$1100.00 141 37%
Entre $1350.00
a $1500.00 42 11%
Total 384 100%

H Entre $350.00 a $500.00 & Entre $550.00 a $700.00
uEntre $750.00 a $900.00 ®@Entre $950.00 a $1100.00
 Entre $1350.00 a $1500.00

Figura 11 Precio que esta dispuesto a pagar

El 37% de los encuestados menciond que estaria dispuesto a pagar entre
$950 a $1100 por un sistema de purificacion de alimentos, mientras que el
22% de los encuestados indicé que estaria dispuesto a cancelar entre $750
a $900 por el producto, por lo que se considera necesario que se apliquen
las estrategias promocionales y se les proporcione las facilidades de pago a

fin de incentivar al consumidor a realizar la compra.
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10)¢ Cuan importante considera el desarrollo de un plan promocional y
publicitario del sistema de purificacion de alimentos para la
empresa Datasocia S.A.?

Tabla 10

Importancia del desarrollo de un plan promocional y publicitario

Frecuencia Frecuenta
Absoluta Relativa

Muy importante 262 68%
Importante 87 23%
Indiferente 35 9%
Nada importante 0 0%
Total 384 100%

@ Muy importante ®Importante uIndiferente & Nada importante

0%

Figura 12 Importancia del desarrollo de un plan promocional y publicitario

Del total de encuestados, el 68% considera muy importante el desarrollo
de un plan promocional y publicitario del sistema de purificacién de alimentos
para la empresa Datasocia S.A., mientras que el 23% considera que es
importante. Estos resultados demuestran que es necesario que se utilicen
las herramientas necesarias para promocionar y publicitar el producto,
puesto que existe en el mercado un alto indice de desconocimiento sobre el

mismo.
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2.5. Andlisis e interpretacion de los resultados

A través de la investigacion de mercado se identificé que en su mayoria
los encuestados en la actualidad se encuentra laborando, por lo tanto
poseen la capacidad adquisitiva para adquirir el purificador de alimentos, lo
que se considera como un aspecto favorable para la empresa Datasocia
S.A., puesto que representan un mercado potencial al cual se podra ofrecer

esta nueva linea de productos que se busca introducir en la empresa.

Entre los factores que se pueden considerar para realizar la promocion
del producto y demostrar la importancia de que los consumidores adquieran
el purificador de alimentos, se sustenta principalmente en los habitos de
consumo y comportamiento de compra que indicaron tener, debido a que la
mayoria de encuestados mencion6 que consume sus alimentos en la calle,
no se toman demasiado tiempo para evaluar las carnes y verduras que
compran, y no utilizan el método adecuado para la limpieza de los alimentos;
aspectos que se consideran de alto riesgo puesto que una inadecuada
manipulacion de los alimentos puede ocasionar que estos se contaminen lo

gue representa un riesgo para la salud de las personas.

A pesar de que el 93% de los encuestados mencioné que desconoce
sobre los purificadores de alimentos, se procedié a explicar brevemente su
funcionamiento y beneficios, por lo que la mayoria demostrd su interés por
adquirir el producto, por lo que resulta factible su introduccién en la linea de
productos que actualmente posee la empresa Datasocia S.A., asi mismo
identifico el precio que los consumidores estarian dispuestos a pagar por el

producto.
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2.6. Analisis externo

2.6.1.Analisis PESTA

El entorno que se encuentra fuera del control de la empresa se conoce
como marcroentorno. Aungue la empresa no pueda manipular la situacion
externa, es prudente que antes de plantear cualquier tipo de estrategia se
realice un examen a los factores que pudieran afectar las actividades

cotidianas de la empresa y su economia. (Martinez & Milla, 2012).

El método que se utiliza para tal examen es el analisis PESTA, que mide
el impacto que ejerce cada uno de los aspectos externos y su grado de
afectacion a la empresa. A continuacién se procede a describir la situacion

nacional en los cinco factores del andlisis.

Factor Politico

Dentro de los factores politicos del Ecuador se tiene en cuenta las
diversas leyes y resoluciones recientes tomadas por la presidencia y
organizaciones gubernamentales, una de estas medidas es la aplicacion de
sobretasas arancelarias mejor conocida como salvaguardia que gravan
impuestos del 5% al 45% a 2.960 articulos de importacion, tal medida se

aplicé con la finalidad de mantener el flujo de efectivo dentro del pais.

ALGUNOS DE LOS ARTICULOS SOBRE LOS QUE SE APLICA LA SOBRETASA

*Algunas n:)aterias |+ Prendas deovestir: I sLlantas: 25-45% ! - Materiadescalar 45 % :-Alamgredepdas
Plimas. 50/0 i =4 o -Betunes45% | -Cuademos:45% | 13 % o
. Azticar: 5% :-Calzado:25 Yo : . x Papeldecopla 459 '+ Cables:5 %
-Frutas, maiz-45% . Baules maletas | ' 1« Herramientas: 15 %
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Figura 13 Aplicacion de sobretasas arancelarias
Fuente: (El Mercurio, 2015)
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Esta medida debié desaparecer en junio del 2016 pero se anuncioé su
prolongacion hasta junio 2017 con la diferencia de la anulacion de la tasa a
los articulos que gravaban el 5% de impuesto y lo que mantenian el 45%
bajaran a 40%. Segun la resolucion No. 006-2016 las sobretasas se

eliminaran gradualmente hasta fecha anunciada.

Otro factor influyente y de reciente aparicion es el incremento del
Impuesto al Valor Agregado del 12% al 14% medida que forma parte de La
Ley de Solidaridad para la reconstruccion y reactivacion de zonas afectadas
por el terremoto vigente desde el 1 de junio del 2016 hasta por un afo
(Asamblea Nacional, 2016). En vista de esto y de que los purificadores de
alimentos de la empresa Datasocia S.A. son fabricados en el exterior, su

importacion se encareceria afectando el precio de venta final.

Factor Econémico

Hasta la fecha, Ecuador atraviesa una época de crisis, la principal razon
de es la caida del precio del petréleo. La venta de barril crudo de petroleo es
lo que aportaba mayor cantidad de divisas al pais pero desde la crisis el pais
opera a pérdida. El precio del barril internacional no ha llegado ni a valorarse
en $50 por tanto el barril nacional se cotiza en menor precio (Banco Central
del Ecuador, 2016). Otros factores macro econémicos como la evolucién del
PIB, la deuda externa publica y el desempleo no repuntan generando un

periodo de alerta entre la poblacion.

PRECIOS DE CRUDOS DE EP PETROECUADOR, BRENT Y WTI
(ddiares / barril)

wm = =% - CRUDD ORIENTE —&— CAUDO MAPD EREMT
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Figura 14 Evolucion del precio de crudos
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Factor Social Demografico

Ecuador posee un aumento poblacional y urbanistico constante, la ciudad
de Guayaquil crece cada vez mas hacia sus periferias. La cantidad de
familias representa una oportunidad para ganar mercado en la
comercializacion de mdltiples productos y servicios. Las cifras de poblacion
econémicamente activa (PEA) del Ecuador revelan que el 49.6% de los
habitantes a nivel nacional posee un empleo adecuado es decir que perciben

salarios iguales y mayores al salario basico. (INEC, 2014)

Actualmente, los habitantes de la ciudad se preocupan cada vez mas por
su salud, numerosas tendencias se suman a la lista como la alimentacion
organica, los endulzantes naturales no edulcorantes, alimentos gluten free y
otras mas son cada vez mas difundidos por los medios (EI Comercio, 2014).
Debido a esta contante preocupacion se puede crear una oportunidad de
persuadir a las personas a adquirir equipos tecnologicos que protejan y

traten sus alimentos.

Factor tecnoldgico

En materia tecnoldgica se puede resaltar la labor del gobierno nacional
por aumentar la cantidad de dinero invertido en investigacion cientifica y
dotacion tecnologica a la poblacion. Existen programas de renovacion de
viejos equipos electrodomésticos como aires acondicionados y neveras que
promueven la sofisticacion de la poblacion. Otra medida que se ha tomado
es la sustitucion no obligatoria de cocinas que utilizan gas licuado de
petréleo por cocinas de induccion con el fin de importar y utilizar cada vez

menos esta substancia.

Factor Ambiental

La conciencia ambiental nacional e internacional se incrementa a pasos
acelerados. En el pais existen leyes de proteccion a la fauna y flora del
ecosistema y se han establecido areas protegidas para conservar su riqueza
natural. Ademas numerosos movimientos ecologistas han surgido en los
altimos afios promoviendo un estilo de vida amigable al medio ambiente y

generando conciencia en lo que usamos y comemos. También se han
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creado ministerios encargados de la investigacion cientifica para un mejor
aprovechamiento de los recursos y generar energia limpia en el alumbrado

publico, sector industrial, transporte y hogar.

Figura 15 Eficiencia Energética

Fuente: (Instituto Nacional de Eficiencia Energética y Energias Renovable)

- Politico

» Salvaguardias a bienes de consumo

* Incremento del IVA por ley solidaria
~Econdmico

* Crisis Petrolera

» Endeudamiento publico externo
~Social Demogréafico

 Creaciéon de emprendimientos

» Popularidad de estilo de vida saludable
~Tecnologico

* Acceso libre a tecnologias

* Inversiéon en I+D
- Ambiental

» Zonas protegidas

* Conciencia ambiental

 Eficiencia energética

Figura 16 Resumen andlisis Pest
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Tabla 11

Matriz PESTA

Muy positivo VP VALORACION
Positiva PO 0-5 |POCO IMPORTANTE
indiferente I 6-10 |IMPORTANTE
MNegativa NE 11-15 (MUY MPORTANTE
Mury negativo MM

i

a2/ ATASOCIA S.A.

VALORACION TRASCENDENCIA :

Muktiplicacion
VARIABLE 5 MPPOIN NE MN A M B
POLITICO
Salvaguardias h 3
A 14% 5 3
Incentivos por parte del Gobierno 5 2 10
EC ONOMICO
Evolucidn del PIB 4 2 a
La inflacian 4 2 a
Miveles de salario 5 3 15
Desempleo 5 3 15
SOCIAL
Tendencia emprendedora 5 1 b
Estilos de vida saludable 5 3 15
Miveles de urbanizaciaon 5 3 15
Mivel educativo 5 2 10
TECNOLOGICO
Desarrollo tecnolagico 5 1 5
Potencial de innovacion 5 2 10
AMBIENTAL
Polticas v programas 5 1 5
Industna limpia 5 3 15
Miveles de contaminacion 5 3 15
Concienciaverde 5 3 15
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2.6.2.Estudio del sector y dimension del mercado

Para llevar a cabo las estrategias de mercado es necesario identificar las
empresas que intervienen en el sector. Datasocia S.A. con el fin de introducir
y comercializar los purificadores de alimentos se enfrenta a una competencia
en la actualidad reducida ya que ninguna empresa por el momento realiza la

importacion y venta de estos equipos.

Hasta la actualidad, las empresas del sector en que se desenvuelve
Datasocia unicamente ofrecen purificadores de aire y agua por lo que para el
andlisis del presente plan de negocio se considera la posibilidad de que
estas empresas comiencen a importar el producto si resulta una labor

exitosa.

Para evaluar este grupo de empresas se utilizara | matriz de grupos

estratégicos con los siguientes criterios de medicion:

= 1. Muy mala

= 2:Mala
»= 3: Regular
= 4: Buena

= 5: Muy buena
Tabla 12

Matriz de grupo estratégico

CRITERIOS rain O )
Imagen de marca 5 4 5
Calidad de servicio 5 4 4
Aszesoria personaliz 3 3 4
Servicio Postventa 5 4 4
Precio 2 2 2

Con base a los criterios de -calificacion obtenidos a través de la
investigacion todas las empresas que se ha tomado en cuenta no

comercializan purificador de alimentos pero si otro tipo de equipos para el

46



tratamiento de agua y aire, con el tiempo estas empresas pudieran optar por
incorporar este nuevo producto en su cartera. Se puede concluir que la
empresa con mejor imagen y calidad del servicio es Rainbow, convirtiéndola
en un fuerte competidor en al ambito de purificadores y en un futuro de otros
equipos para la salud del hogar. En resumen todas estas empresas se
enfocan en otorgar un excelente servicio al cliente y asesoria ya que el
producto requiere cierto nivel de tecnologia y precios que requieren una

fuerte inversion para el cabeza de familia.

2.6.3.Competencia-Analisis de la Fuerza de Porter

El andlisis de las fuerzas de Porter es una metodologia estratégica que
examina 5 fuerzas o influencias en el entorno, de esta forma se podra
conocer si los clientes, la competencia o los proveedores tienen mayor
posibilidad de sobresalir en la negociacion de la adquisicién y proceso de

venta del productos.

Amaneza
de nuevos
entrantes

- Poder de
Productos Rﬁﬁui?d negociacion
sustitutos de los

Qpendores : & i

Poder de
negociacion
de los
proveedores

Figura 17 Fuerzas de Porter
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Amenaza de nuevos entrantes (alta)

Datasocia serd la primer empresa que comercialice a los hogares de
Guayaquil el purificador de alimentos, esto lo hace vulnerable a observacion
de la competencia. Cuando un producto es innovador y capta la atencion del
mercado es alta la probabilidad de que mas empresas quieran competir en el

sector y ganar cuota de mercado lo antes posible.
Poder de negociacion de los clientes (baja)

En este caso el poder de negociacion no se encuentra en el cliente sino
gue los agentes de venta de la empresa son capacitados para impactar con
un discurso de venta altamente persuasivo que lleve al cierre de la venta.
Por experiencia, el cliente potencial es convencido si cuenta con los medios

econdmicos de financiamiento correctos incluso si su salario es basico.
Poder de negociacién de los proveedores (media)

Se establece que el poder de los proveedores es medio ya que los
fabricantes del producto se encuentran en paises desarrollados y poseen
gran aceptacion en el mercado de donde originan asi como también poseen
presencia en multiples paises, este aspecto hace que Datasocia tenga que

adaptarse a las condiciones que establece el fabricante.
Amenaza de sustitutos (baja)

Un purificador de alimentos de las caracteristicas descritas en este plan
de negocio es dificilmente reemplazado por otra clase de producto de menor
nivel, por lo tanto el grado de amenaza este caso es bajo. Aunque las
personas usen sustancias para desinfectar sus alimentos, no existe otra
clase de solucién que extraiga completamente los quimicos a los que son

expuestos en el proceso de produccién y distribucion.
Rivalidad entre competidores (baja)

Como se mencion6 anteriormente el purificador de alimentos no se
comercializa actualmente en el pais por lo que el grado de competencia es

por el momento nulo, en el futuro existe la posibilidad de que este aspecto
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cambie, sin embargo la empresa contara con las estrategias y experiencia

para diferenciarse de la competencia.

2.6.4.Mercado meta

El mercado meta identificado para la comercializacion del producto se
trata de personas de la ciudad de Guayaquil mayores de edad con
independencia economica, responsables del cuidado de la familia. Es
necesario que estas personas independientemente de su salario mensual
posean ademas tarjetas de crédito, ya que por experiencia de la empresa los
productos de beneficios en la salud han sido adquiridos por toda clase de

nivel socioeconémico.

2.6.5.Perfil del consumidor

Con la finalidad de aclarar mas caracteristicas del cliente potencial a
continuacion se elabora una tabla en la que se detallan todos los aspectos
de segmentacion seleccionados y que caracterizan al segmento que recibira

las acciones de marketing.
Tabla 13

Perfil del Consumidor

Geoqgraficas Daos
Pais Ecuador
« Fegion Costa
< Ciudad Guayaquil
i Clima TropicalHimedo
7))
< Edad 25 - 65
- OB Ambos
U Religidn Indiferente
Macionalidad Todas
0
L)) Ingreso 3400 en adelante, contarjeta de crédito
< Instruccidn Secundaria, tercer ycuaro nivel
= Ocupaciin Indiferente
q
Clase social Todas
Estilos de vida yvalor Preocupacion por la salud de |a familia
s Personalidad Modemo, innovador, analtico
. Conductuales Datos
Beneficios buscados Mejorar la calidad de vida para sufamilia
Tasa de uso Frecuente
Mivel de lealtad Alto
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2.7. Analisis interno

Mediante este andlisis interno se lograran identificar cuales son los
factores que afectaran dentro del desarrollo de las actividades de la empresa
Datasocia S.A. para de esta forma determinar las estrategias que seran
necesarias aplicar para aprovechar las fortalezas y oportunidades que el

mercado ofrece.

2.7.1.Cadena de valor

Como primer punto se procedera a establecer las actividades primarias y
de apoyo que se realizan dentro de la empresa Datasocia S.A. mismas que
contribuyen al servicio del mercado, estas se muestran en el siguiente

grafico:

Actividades primarias Actividades de apoyo

* Logistica interna * Infraestructura de la empresa.
* Marketing y ventas » Desarrollo de la tecnologia
* Servicios * Recursos Humanos

* Aprovisamiento

Figura 18 Cadena de valor

Actividades primarias

Las actividades primarias que se efectian en la empresa Datasocia
S.A. condensan tres categorias que estan basadas en la logistica interna,
marketing y ventas, y servicios a continuacion se analizara cada una de

estas:
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Logistica interna: La principal actividad que conlleva la cadena de
valor es la logistica, ya que mediante esta se gestionan la recepcion
de mercaderia, herramientas, suministros en general, los cuales son
necesarios para poder realizar un mejor trabajo de ventas y
proporcionar un mejor servicio al cliente. En este aspecto es
imprescindible el almacenamiento correcto de los purificadores de
alimentos ya que de esto dependerad que el producto guarde sus

estandares de calidad mientras se encuentre en bodega.

Marketing y ventas: Este aspecto es muy necesario para dar a
conocer al cliente sobre el producto que se oferta respecto a los
purificadores de alimentos que importara la empresa Datasocia S.A,
puesto que mediante los medios adecuados y con la ayuda conjunta
de estrategias de marketing y publicidad correctas se captara el
interés del publico, se podra generar deseo de compra y de esta

forma de promoveran las ventas.

Servicios: Dentro de estas actividades estan el servicio de venta
donde se explican los beneficios de los purificadores de alimentos y
porque su necesidad, servicio de post-venta el cual es necesario para
poder cerrar futuras ventas. La fuerza de trabajo es decir los
vendedores deben contar con la capacitacion adecuada para poder

expresar a los clientes todas las cualidades que el producto posee.

Actividades de apoyo

Infraestructura de la empresa: La infraestructura juega un papel
importante al momento de la correcta demostracién del producto y
almacenaje del mismo puesto que por el tipo de segmento al que esta
dirigido es necesario que se realicen demostraciones. También es
importante recordar que este tipo de productos necesitan de un
almacenaje de forma adecuada para que no sufran dafios que

cuestionen la calidad de los productos.
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e Desarrollo de la tecnologia: Es muy necesario contar con
herramientas tecnologicas por lo cual es imprescindible que se
manifieste el desarrollo tecnoldgico el cual debe estar inmerso para
mejor aplicacion de las estrategias de publicidad y comercializacién
gue permitan mediante los medios adecuados captar y llegar a mayor
cantidad clientes.

e Gestion de recursos humanos: Se deben considerar que la gestion
gue realizan en conjunto todos quienes colaboran en Datasocia S.A.
es de vital importancia para que el negocio funcione y tenga éxito por
lo tanto es imprescindible que se realicen actividades de gestion de
talento humano, aplicando métodos de motivacion e incentivos para
los empleados en especial forma los vendedores quienes estan en
contacto directo con el cliente. Garantizando que la fuerza de trabajo

tenga un rendimiento optimo y busque fidelizar a los clientes.

e Aprovisamiento: Es necesario que se tome en cuenta esta actividad
ya que se requiere la importacién de los purificadores de alimentos
por lo que la empresa Datasocia S.A. tendr4 que negociar con sus
fabricantes para ver las condiciones bajo las cuales importara este
producto. Dentro de esta actividad se debe considerar el tiempo de
entrega y el mantenimiento de los estandares de calidad en el

momento de la importacion.

2.7.2.Benchmarking

En el presente proyecto se realizara un andlisis de benchmarking donde
se evaluara la evolucion comparativa en relacion a la posicion que tiene
actualmente la empresa Datasocia S.A., respecto a sus competidores,
practicas de ventas, establecer areas y los medios que permiten un mejor
rendimiento a la organizacion. Para este proyecto se considerara los
aspectos de alto nivel, como las competencias basicas, servicio de ventas,
mejoramiento de la capacidad de enfrentar la empresa a los cambios en el

entorno externo. Para esto se definen los siguientes parametros:
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Puntuacion

e Optimo: 11 — 15
e Tolerante 6 — 10

e Deficiente 0 -5
Tabla 4

Benchmarking

Poecedopsde
sficiencia H 7 T iS5 15 55
o
13 9 13 85 45 65
13 11 13 85 55 85
14 9 9 70 45 45
15 3 10 75 410 50
15 11 10 75 55 50
14 3 12 70 410 50
I 12 3 5 16 24 4
14 9 14 42 27 42
9 7 15 27 21 45
Total 17 5 10 15 74 127

Segun los resultados que se obtuvieron en la matriz benchmarking, se
pudo establecer que el competidor principal de Datasocia S.A., es Rainbow

ya que a pesar de que no importa y comercializa purificadores de alimentos,
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maneja unos parametros 6ptimos para poder realizarlo, donde obtuvo una
valoracion de 12,5 en cuestion a los parametros de requerimientos basicos,
potenciadores de eficiencia y factores de innovacién ya que han sabido

identificar y usar de forma eficiente sus principales fortalezas.

En primer lugar dentro de la matriz esta la empresa Datasocia S.A.
con una valoracion de 12,7 puesto que al buscar importar y comercializar
este tipo de purificadores ha logrado establecerse bajo los parametros
requeridos y necesarios, dejando de lado a ACQAFILTER puesto que esta
no cuenta con los requerimientos, a pesar de ser una empresa destacada en
el mercado, la valoracion de dicha empresa es de 7,9 quedando muy por
debajo de Datasocia S.A. y Rainbow.

2.8. Diagnostico

2.8.1.Analisis FODA matematico

Para el presente plan de negocios se efectuara el desarrollo de un
analisis FODA version matematica, se realiza este puesto que permite
identificar fortalezas y debilidades dentro de la empresa Datasocia S.A. de la
misma forma servird para establecer las oportunidades y amenazas que
existen en el mercado, la misma que servird para determinar la ponderacion
gue se da a cada factor que interviene para determinar la capacidad que

posee la empresa sobre como responde al mercado.
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Tabla 5

Matriz EFI

MATRIZEFI
(FACTORES INTERNOS)

D ebilidades %
1. Laempresa Datasocia 5.4, poses una
baja inversidn en estrategias de marketing v 0.15 i 0.30
publicidad
2 Mo cuenta con parametros establecidos en
lo que respecta a gestion de recursos 0.1 1 0.1
humanos
3. La fuerza de ventas no esta incentivada 0.15 i 0.30
4. Bajo nivel de recomacion de marca para la
empresa Datasocia S.Aen el mercado, 0.10 1 0.10
Foralezas 50%
1. Cuenta con personal capacitado ¥ con 005 i 090
experienda en este tipo de ventas. o :
2. Experiencia vy reconocimiento en el 0.20 4 0.50
mencado de los purificadores.
3. Tiene una amplia carera de clientes que 0.15 4 0.60
gustan del uso de purificadores.
4 Cuenta con la posibiidad de realizar 0.10 3 0.30
Mejoras en el negocio.
Totales 100% 2.0
4 Fortaleza Mayor
Calificar entre 1y 4 3 Fortaleza Menor
2 Debilidad Mayor
1 Debilidad Menor
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Tabla 6

Matriz EFE

MATRIZEFE
(FACTORE S EXTERNOS)

Amenazas 5P
1. Ley de Sodardad a causa

del terremoto (14% del IVA). 0.30 4 1.20
2 Aumento en la tasa de 045 3 0.45
desempleo.
3. Posibilidad de
competitividad por nuevas 0.05 1 0.05
entrantes

Oportunidades 5P
1. Muevo tendencia que se 0.20 3 0.60

preocupa por la salud.

3 Leyes y nmommativas que

fomentan el Buen Vivir 0.1 2 0.20
respedo ala salud

4 Lamayor parte de la

competencia directa aun no

cuenta con los requermientos 0.20 3 0.60

necesarnos para ofertar este

produdo.

Totales 100% 3.1
4 Wuy Importante
Calificar entre 1y 4 3 Importante

2 Poco Importante
1 Mada Imporante

El analisis sectorial que se realizé6 mediante la matriz EFI proyecto un
resultado ponderado de 2,7 es decir que se encuentra por encima del
estandar superior por lo que Datasocia S.A. cuenta con las condiciones
adecuadas para poder fortalecerse aun mas y corregir las debilidades que
tenga. También se encentra la matriz EFE la cual analizo los factores
externos y obtuvo una calificacion de 3,1 lo cual representa que si tiene la
capacidad la empresa de aprovechar estas oportunidades y hacerle frente al

mercado que esta por explorar.
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2.8.2.Analisis CAME

Tabla 7

Andlisis CAME

Datasocia 5A.

ESTRATEGIA OFENSIVA [F+D) ESTRATEGIA DE REORIENTACKON (D)

F2-02:Tenendo en comsidemconaue la  D1-03: Es dewilalimporiancia ks inversion de
em presa fiens experencis en elmencadode moursos fnncieros en pudlicdady makeing ya
purfcadores ests e puede adecuar par - Que 23 necesans oue el producio s= de aconacer
corfiouir con el Plen Meconalde Buen Viir alkos clientes. Unfecformpaorianis es gue la

el zuales neentiado por el Gobiemo competencia indilcta o diresta ampoco cuenta
Kecional. COM E5%R rECUE0 & gran escals

F303: Entre b ventajss ous poses s

empress Datasoce 54 seencusnina su

amplis cariera de clientes 2 quiens ya les

han vendido purficadores deaiery aguapor

b ouzlzon cliemes polencizles parael

purfcadords alimenfos.

ESTRATEGIA DEFEN SIVA (F+A) ESTRATEGIA DE SUPERVIVENCIA (D +4)

F3-A3Lsempress Datasoce 54 cuenfa D1-A3: 5= pusdereslzarun plan publiziaro para
zon una am plis experience en elmercado y e bs recursos inverlidos sean sprovechadas y
con una canem de chientes enienzapor b =2 legue de forma clam y cormcia alsegmeni
e puede sprvecharesio y fenercomao de mercado Que s reEne

ventz g esto y conframestar ks posbildad de

muens enfrantes.
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2.8.3.Matriz de crecimiento ANSOFF

Tabla 7

Analisis CAME

Desarrollo de productos o
diversificacion

Penetracion del mercado

MERCADCS

Desarrollo de mercados o Diversificacion
diversificacion Datasocia S.A

En relacion a la empresa Datasocia S.A. se ubica en la diversificacion de
productos nuevos puesto que es una empresa ya formada, que cuenta con
experiencia y amplia cartera de clientes a los cuales les han vendido
purificadores de agua y aire. Se dirige al mismo mercado o target medio a
alto.

Se debe tener en consideracién que la estrategia de diversificacion de
productos tiene como parte la creacion también de nueva base de clientes
pero que la cartera de clientes que posee puede servir de referencia o como
clientes potenciales. También es necesaria la aplicacion de estrategias
publicitarias y de marketing que permitan dar a conocer el nuevo producto y

captar el interés del mercado meta.
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2.8.4.Mapa estratégico de objetivos

Se desarrolla un mapa estratégico de objetivos mediante el desarrollo de
estrategias de marketing, ventas y publicidad, este se establece como una
linea de accion que permite tomar decisiones futuras de forma correcta. La
definicion de los objetivos e indicadores dependeréa de los resultados que se
den a largo plazo.

) ) Estrategia de
Financiero [ diversificacion ]

Cliente Estrategias de ventas SolplinEe

publicitarias

"\' [ Servicio de purificadores de alimentos j
QATASOCIA S.A.

Operacion Innovacion
Regulacion y resp.
social

Procesos internos

Relacion con el
cliente

Talento Humano
Recursos financieros, importaciones

Aprendizaje y crecimiento

Figura 19 Mapa estratégico de objetivos



2.8.5.Conclusiones

Después de realizada la investigacion de mercado y el andlisis de los
factores internos y externos que pueden afectar a la empresa al ingresar un
nuevo producto a su cartera de productos, se establecié que existen las
condiciones favorables para que se pueda introducir el sistema de
purificacion de alimentos en la ciudad de Guayaquil, considerando que
actualmente la empresa Datasocia S.A. ha tenido gran experiencia en la

venta de purificadores de agua y de aire.
Entre los principales factores que podrian incidir estan:

e Ley de solidaridad a causa del terremoto incremento del IVA del 12%
al IVA 14%.
e Tendencia a una mayor preocupacion por el cuidado estético y la

salud.

Se puede concluir que si existe factibilidad para introducir el sistema de
purificadores de alimentos en el mercado guayaquilefio, también se procedio
analizar la competencia la cual es reducida ya que la importacion de
purificadores de alimentos es algo nuevo en el mercado y esta dirigido a un
mercado medio y alto por lo cual se deben determinar estrategias que le
permitan a Datasocia S.A. diferenciarse de los posibles nuevos entrantes. Al
analizarse los aspectos internos se determiné que una de las principales
fortalezas es la experiencia que tiene en el mercado y la cartera de clientes
reales lo cual al ser aprovechado de forma adecuada puede ser muy

beneficioso para la empresa.
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3.1.

CAPITULO 1l

PLAN ESTRATEGICO

Objetivos comerciales

Objetivo general

Incrementar las ventas de la empresa Datasocia en un 12% en el afio

2017 a través de la implementacion de una linea de productos basada en un

sistema de purificacion de alimentos.

Objetivos especificos

Implementar una nueva linea de productos dentro de la empresa
Datasocia S.A. basado en un sistema de purificadores de alimentos
para la ciudad de Guayaquil durante el afio 2017.

Definir alianzas estratégicas con empresas e instituciones para el
ingreso del sistema de purificadores de alimentos que contribuya al
crecimiento de ventas de la empresa para el afio 2017.

Definir visitas personalizadas de la fuerza de venta hacia los clientes

de la base de datos actual y clientes referidos.

Objetivos operacionales

Implementar una nueva linea de productos dentro de la empresa

Datasocia S.A. basado en un sistema de purificadores de alimentos para la

ciudad de Guayaquil durante el afio 2017.

Disefiar catalogos con los modelos disponibles de los purificadores de
alimentos para el mes de enero 2017.

Determinar las rutas de visitas para la fuerza de ventas a partir del
mes de febrero 2017.

Establecer las fechas de visitas a los clientes para la promocion de los
purificadores de alimentos en el mes de febrero del 2017.
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Definir los recursos humanos y materiales que se requeriran para la
comercializacion de los purificadores de alimentos en el mes de
febrero del 2017.

Capacitar a la fuerza de ventas sobre las caracteristicas de los

purificadores de alimentos a mediados de febrero del 2017.

Definir alianzas estratégicas con empresas e instituciones para el ingreso

del sistema de purificadores de alimentos que contribuya al crecimiento de

ventas de la empresa para el afio 2017.

Disefiar cronogramas de visitas hacia otras empresas e instituciones
para informar sobre los purificadores de alimentos en el mes de
octubre del 2016.

Informar sobre los incentivos a otorgarse por la adquisicion de los
purificadores de alimentos en empresa y otras instituciones en marzo
2017.

Definir politicas de pago por la adquisicion de los purificadores de
alimentos en el mes de enero del 2017.

Establecer politicas de garantias de los purificadores de alimentos
tanto a los clientes finales como las empresas y otras instituciones en

el mes de enero del 2017.

Definir visitas personalizadas de la fuerza de venta hacia los clientes de la

base de datos actual y clientes referidos.

Determinar los medios publicitarios a emplearse para el conocimiento
de los purificadores de alimentos previo a la visita al cliente, a finales
de enero del 2017.

Desarrollar actividades promocionales sobre el sistema de purificacion
de alimentos finales del mes de enero del 2017.

Evaluar constantemente la efectividad de las visitas realizadas por la

fuerza de ventas partir del mes de marzo 2017.
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3.2. Plan Comercial y de Marketing
3.2.1.Estrategias de ventas

La empresa Datasocia para lograr el crecimiento de las ventas ha
decidido incorporar a su catalogo de productos el purificador de alimentos,
en esta consideracion existen dos clases de estrategias de venta: vertical y
horizontal. La estrategia de venta utilizada por la empresa, en este caso, es
mixta. Por un lado es vertical puesto que se pretende vender un nuevo
producto como lo es el purificador de alimentos a los clientes actuales de la
empresa que en ocasiones anteriores han adquirido purificadores de otro

tipo.

Por otro lado la estrategia también es horizontal ya que se sigue dando
hincapié en la busqueda de nuevos clientes, esta vez con la necesidad de
adquirir un producto acorde a su necesidad de alimentarse saludablemente y

resguardar la salud de su familia.

Se debe aclara que la estrategia de ventas no debe ser confundida con
promocién de ventas ya que la estrategia es solo el rumbo que la empresa
elige para hacer crecer los valores de sus ventas y la promocion es la
manera fisica, ya sea por articulos, precio preferencial o demostraciones
gratuitas mediante las cuales se va a persuadir al consumidor para adquirir

el producto.

3.3. Funcién de la Direccion de Ventas

a. Area estratégica

El enfoque de las funciones de la Direccion de Ventas desde una
perspectiva estratégica, se relaciona principalmente a la determinacién de la
estructura de ventas de la empresa Datasocia S.A., ademas de la definicion
de los objetivos y las actividades basicas que contribuiran con el
cumplimiento de dichos objetivos. En primer lugar, se procede a presentar la
estructura del departamento, que en este caso se establece bajo un

esquema vertical.
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< JATASOCIA S.A.

DIRECTOR DE
VENTAS

Figura 20 Estructura del departamento de ventas

En la empresa Datasocia S.A., se aplica una estructura organizacional
basada en orden jerarquico, en la cual se incluye un sistema de plan de
ascenso dependiendo del rendimiento de cada vendedor, los mismos que se
subdividen en seis equipos que son los siguientes: Seller Directo, Seller
Indirecto, Chief Silver, Supervisor Gold, Manager Platinum Directo y
Manager Platinum Indirecto a los cuales se les proporciona mayor porcentaje

de bonificacién por ventas.

Este tipo de estructura le permite al Director de Ventas, alcanzar una
mayor cobertura del mercado y motivar a la fuerza de ventas, asi como
también establecer estrategias que le facilite al equipo adaptarse a las
condiciones externas e internas del mercado, segun el esquema que se

muestra a continuacion:
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Figura 21 Actividades de Direccion de Ventas

b. Area Gestionaria

El area gestionaria de la Direccion de Ventas de la empresa Datasocia
S.A., involucra el desarrollo de una gestion permanente, que no solo le
permitira al Director aprovechar la maxima capacidad del equipo de ventas,
sino también desarrollar estrategias y tacticas alineadas al entorno, el
marketing mix, la direccion y la fuerza de ventas, que a su vez servira para

alcanzar un mayor potencial del departamento y de la compaiiia en general.
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Figura 22 Area gestionaria

En este caso, el Director de Ventas de la empresa Datasocia S.A., debera

actuar sobre las siguientes areas:

¢ Definir el tipo y niumero de personal de ventas que requiere.

e Reclutar a la fuerza de ventas y proporcionar la induccién necesaria.

e Aplicar remuneracion competitiva para atraer y retener a los mejores
vendedores.

e Investigar a los consumidores y elaborar una base de datos de la
cartera de clientes.

e Designar rutas y territorios para la fuerza de ventas.
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e Aplicar un sistema de seguimiento y evaluacion de los resultados de
ventas por vendedor.

e Realizar informes y presentarlos al Gerente General de Datasocia
S.A.

c. Area de control

El Director de ventas debe desempefiar una serie de actividades en el
departamento, que ademas de estar relacionadas al area estratégica y de
gestion, deben incluir ademas tareas de control que les permita identificar el
nivel de rendimiento de los vendedores y evaluar los resultados obtenidos.
Para llevar a cabo esta funcion, sera necesario que se apliquen modelos de
control y de evaluacion, que les permitird comparar los resultados con las

predicciones de ventas realizadas.

Los vendedores de la empresa responden al control segun el nivel
jerérquico, como se indicoé en la Figura 14, dentro de Datasocia S.A. los
vendedores se categorizan segun su nivel de ventas y van escalando
posiciones. El encargado de controlar las ventas de un vendedor es el
ejecutivo con mayor rango dentro de un grupo de trabajo, puesto que la

empresa tiene una arquitectura de red de ventas.

3.4. Organizacion de la estructura de ventas

La organizacion de la estructura de ventas de la empresa Datasocia S.A.
requiere tener conocimiento del mercado en el que se desempefia, lo que le
permitira saber las necesidades del sector, como se desempefa la
competencia, y direccionar eficientemente los productos ofertados al
segmento de mercado meta, ademas, dentro de la organizacion de la
estructura de ventas también es importante saber la cantidad y el tipo de
vendedores con los que se cuenta, lo que le asegurara a la empresa

direccionar eficientemente las estrategias planteadas.
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Tipo de estructura

La estructura con la que Datasocia S.A. se desenvuelve en el mercado es
de tipo horizontal, dado a que es una empresa de tamafio mediano, se
depende en gran medida del director de ventas el cumplimiento de los
objetivos especificos y operacionales establecidos. Los colaboradores o
vendedores de la empresa constantemente deberan dar a conocer la
situacion actual de las ventas y el mercado, esto le permitira al director de
ventas tomar las medidas correspondientes para contrarrestar cualquier

situacion.

Rol del Director de ventas y del vendedor

El rol del director de ventas y del vendedor de la empresa Datasocia S.A

debera posee las siguientes competencias.

e Mantener e incrementar las ventas de productos de la empresa.

e Ellogro de los objetivos y metas establecidas para el &rea de ventas.

e Establecer, mantener y ampliar la base de clientes.

e Atender las necesidades de los clientes existentes.

e El aumento de las oportunidades de negocio a través de varias rutas
al mercado.

e EIl establecimiento de objetivos de ventas para los representantes
individuales y su equipo en su conjunto.

e La asignacion de areas de territorio a la fuerza de ventas.

e El desarrollo de estrategias de ventas y el establecimiento de
objetivos.

e Supervision del rendimiento de del equipo de ventas y motivarlos para
alcanzar los objetivos.

e Recopilacion y andlisis de las cifras de ventas.

e El andlisis de requerimientos y sugerencias de los clientes y estudios
de mercado.

e Presentacion de informes.

e Mantenerse al dia con los productos y competidores.
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Sistemas y acciones de ventas

El sistema de ventas que aplica para Datasocia S.A. se basa en una
estructura de venta multinivel, dado a que las ventas se efectdan de puerta a
puerta ofreciendo los purificadores de agua asi como se ofreceran los
purificadores de alimentos. Dado a que los vendedores se subdividen en
varias categorias, los resultados de las ventas dependen en gran medida de
dicha categorizacion. Dentro de este punto, la gestion de los vendedores

también depende de las citas que pauten con los clientes.

3.5. Prevision y cuotas de ventas

Prevision ingenua

En lo que respecta a la prevision ingenua se menciona un porcentaje de
crecimiento de acuerdo a lo que se ha obtenido en el transcurso del afio
anterior con los otros productos de la cartera, en la cual se tiene un
crecimiento del 10% al identificarse que la poblacion econémicamente activa
con las posibilidades de adquirir un purificador de alimentos se centra en
822.255 personas.

De esta forma se pretende llegar a cubrir el 0.5% en el afio 2017
generando de esta forma la adquisicion de un filtro por persona es decir
cerca de 4111 filtros el mismo que generara un crecimiento con el pasar de

los anos.

3.5.1.Cuota de venta

Para la cuota de venta se presenta mediante una prevision generada de

forma mensual y anual la misma que se detalla a continuacion.
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Tabla 14

Cuota de venta mensual

Mes Productos
Cantidades (En Unidades)

Enero 288

Febrero 288

Marzo 288

Abril 400

Mayo 350

Junio 410

Julio 370

Agosto 337

Septiembre 340

Octubre 410

Noviembre 370

Diciembre 260

Total 4111

Tabla 15

Ventas anuales

Productos 1 2 K] 4 )

DATASOCIA 4111 4.111 4.111 4.111 4.111
Total 4.111 4.111 4.111 4.111 4.111

DATASOCIA 1.400,00 1.677,00 2.012,23 2.415,44 2.902,18
Total 1.400,00 1.677,00 2.012,23 2.415,44 2.902,18

Las ventas anuales en cuanto unidades se mantendran estacionarias

durante la proyeccion a 5 afios. Por lo consiguiente se presentan las ventas

anuales, las mismas que tendrdn un crecimiento del 16% en funcién del

precio y no de unidades vendidas. Se menciona también que el valor del

purificador de alimentos es de $1400 dolares el mismo que sera expuesto en

el capitulo financiero para un mejor entendimiento.
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3.6. Organizacion del territorio y de las rutas

En lo que respecta a la organizacion de territorios, es importante
mencionar que la empresa delega la responsabilidad a cada uno de los
vendedores a generar su propia cartera de clientes, es decir que de parte de
los vendedores corre la responsabilidad de buscar a los clientes reales y
potenciales para proceder con la venta de los purificadores de alimentos. A
continuacion se detalla especificamente como se lleva a cabo el

establecimiento del territorio.

3.6.1. Establecimiento del territorio

Tomando en consideracion lo mencionado anteriormente, los vendedores
de Datasocia S.A. son los encargados de gestionar la basqueda de clientes,
esto principalmente se da promocionando el purificador de alimentos a
personas que anteriormente hayan adquirido algan modelo de purificador de
agua que comercializa la empresa, es decir que los vendedores consiguen
por una base de datos que ya disponen a los clientes que pueden estar
interesados en este tipo de productos.

Es importante ademas mencionar, que cada uno de los vendedores de
Datasocia S.A. disefian sus propias rutas de visitas, ofreciendo los
purificadores de alimentos puerta a puerta, y de acuerdo a las ventas que
logren cerrar obtienen su ganancia, por lo cual requiere de gran esfuerzo el
qgue logren cubrir territorios en los que cierren varias ventas de este tipo de

implemento.

3.7. Realizacion de las estrategias de venta

3.7.1. Reclutamiento de Vendedores: Seleccién,Incorporaciéon
Para la comercializacion de la nueva linea de productos, basada en

sistemas de purificacion de alimentos que la empresa Datasocia S.A.
introducira al mercado de la Ciudad de Guayaquil, se hara uso de la fuerza
de ventas que actualmente forma parte de la compaiiia, por lo que no se
requerira que se realicen actividades de reclutamiento de nuevos

vendedores; sin embargo, sera necesario que el Director de Ventas
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proporcione una capacitacion previa a los vendedores de las cuatro
categorias, con respecto al funcionamiento, caracteristicas y beneficios del
nuevo producto, asi como también sera imperioso que se les entregue el
material de apoyo para el desempefio de sus funciones.

A continuacion se procede a describir las funciones del Seller de la
empresa Datasocia S.A.:

Tabla 16

Perfil del Seller

< ATASOCIA S.A.

FORMATO DE PERFIL DE CARGO

FECHA: 01 de Jullc 2016 SEDE Oficinas matriz Datas ocla 3.4,

1. IDENTIFICACION DEL CARGD

Seller
Reporta a: Manager Platinum
Tipo de contrato: Fljo

2. 0BJETO GENERAL DAL CARGD

Impuks ar I35 wentas de los productos de la empresa Datasocla 3.4, proporcionands un sendclo 3l olente y
asesor3 de calldad. Establecsr es rateglas para captar nuevos cllentes vy Spoyar en & cumplimients de los
ochlethvos comerciales o2 13 compafia.

3. REQUISITOS MINIMO S

2.1 FORMACHKN ACADEMICA
Indiierente:

2.2 EXPERIEMC LA LABORAL
Mo 58 regulers

4. DESCRIPCION DE LAS FUNCIONES
COMPETEMCIAS
FUNCIONES Generales Tecnlcas Tipode Funoian Periocidad

Comactar 3 nuevos referidos v ges tlonar

wis Ita3s * E o
Expllcar 135 caracteris ticas de 105 productos v « = o
reallzar semostraciones al cliente

Apllcar es rateglas de veniss v negoclacian x E =]
Elsbora y adminlstrar 13 cantera de clientss y - - iy
potenclales clientes referidos .

Retroalimentar 3 13 empres 3 Informando los 0 o "
res Utados deventas 3 trawts os Informes |

Cumplr con I35 cuotss de ventss Ssignadss *x E A
Comunicar adecuadamente 3 Ios cllentes 13

IMformacien gue |la empres 3 perpard para ellos W E o

acerca de los productos
1, Andx (o Oirecokon {d Clomirod (]
(il Daria (& Mensual (i Trimestral (

TIPD DEFLNCION Beoeoion (=)

PERIODICIDAL So==onal

3.8. Remuneraciéon de los vendedores

La forma de remuneracion a los vendedores en general dependera mucho
de la empresa y por supuesto del tipo de producto que se comercialice, no

obstante el pago que el trabajador reciba por sus esfuerzos debera procurar
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ser proporcional al mismo y asegurar que el vendedor se sienta motivado a
realizar una buena gestion y asumir responsabilidades a medida del tiempo y

compromiso con la empresa.

3.8.1. Sueldo fijo, comisiones e incentivos

La empresa Datasocia S.A. remunera a sus empleados por medio de
comisiones, el vendedor tiene la responsabilidad de gestionar libremente su
tiempo de tal forma que logra la venta efectiva del producto. Debido a que se
trata de un producto costoso la comision sobre una venta se considera
bastante atractiva, ademas al ser un sistema de venta multinivel la empresa
ofrece la oportunidad de crecimiento siempre y cuando el vendedor realice

su maximo esfuerzo por salir adelante y escalar posiciones.

Como se explicd en puntos anteriores la empresa cuenta con niveles o
categorias de vendedores los cuales reciben distintos y mayor namero de
comisién en relacién a su puesto en la tabla. Para que un vendedor tenga
acceso a mayor porcentaje de comision debe acumular un promedio de
venta consecutivo por un periodo de tiempo. Ademas el vendedor puede
establecer equipos de venta bajo su liderazgo y asi ganar un porcentaje de
las ventas de sus compafieros reclutados. A continuaciébn se muestra los
valores y requisitos para ascender de categoria en la empresa Datasocia
S.A.
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Tabla 17

Remuneracion e incentivos de vendedores

Bono por miembro de equipo

Manager Manager

e e i e ;

ATASOCIA S.A. Comision ,felar .n.aler Chief Supervisor Platinum Platinum
personal Directo Indirecto Siver  Gold . .

directo  indirecto

Saller 15% 4%
Para A meender 3 Chis fSive
*Send 521 R, acumbar 530 000 en
Chiaf ventas CRCen fie mpo St
LA S T g % % M
SIher  Fesoralen y Venmse Tu
Taap de Az cados Drecks.

Fora A meender 3 Supe s v G-
*Sends CHEF 5LV acumlr en
ventas CPD §30.000 en un e de 3
RSSO S S
*Congrd e wiuren de Venes
Sperdis0r Fesomles y Vensde Ruio de
Gokd  Tebap de Asncads Diechs i de
e cios.
“Siendy CHEF SLYER. 5 un Seler de
=) pouipo aEcende 3 hief Sher
afraiaenk e promeveel
R
Fara amcender 3 Manager Azimum
*Siends SUARYIE0R GO0, 3 crmiar
s & v as CPOEEL000 en un ra i de
[ s consecuivos.
Lot i “Cmar e de s W 18% 1% 1% %% 4% %
Femonales v VenBsde Tuips de
Taap e Selers Chiek Shery
S peny i s Giokd

24% 6% 7 6% 2%
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3.9. Control de ventas y de vendedores
3.9.1. Control de volumen de ventas

Considerando que los vendedores de la empresa Datasocia S.A., han
sido incorporados como “Freelance”, el nivel de control del volumen de
ventas es menos estricto puesto que el nivel de cumplimiento de las cuotas
de ventas dependera en mayor medida del nivel de compromiso de los
vendedores y la su motivacion por obtener mayores ingresos. En este caso,
deberan presentar informes de las ventas realizadas de forma mensual al
Manager Platinum, quien a su vez se encargara de informar al Gerente

General.

3.9.2. Evaluacion de los vendedores

El equipo de ventas de la empresa Datasocia S.A. lo conforman personas
con alta capacidad de negociacibn a los cuales se les ofrece una
capacitacion integral para aplicar y mejorar las estrategias de venta. El
vendedor de la empresa es considerado como “Freelance”, es decir que no
se encuentra atado a un sistema de control en sus ventas sino mas bien su
crecimiento se basa en la continua motivacion y atractivos incentivos
conforme se alcanzan metas de venta, por lo tanto el éxito depende de la

autogestion.

La empresa se beneficia en lograr que sus vendedores élite sigan
formando equipos de ventas rentables y que el sistema multinivel se
mantenga a lo largo del tiempo. En este caso en lugar de presionar al
vendedor se le dan las herramientas y conocimientos para salir adelante en
el mercado, la evaluacion por lo tanto es un aspecto en donde cada lider de
equipo se encarga de mantener un grupo unido y rentable.

El lider del equipo mantiene una comunicacién constante con sus

vendedores de menor rango se fija por lo tanto en:

e capacidad de negociacion,

e uso correcto del discurso de venta,

e captacion de clientes

e crecimiento de la cartera a través de referidos
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Ademas de estos aspectos se tiene en cuenta que el vendedor mantenga
una actitud ganadora, emprendedora y positiva.

3.9.3. Cuadro de mando del Director de Ventas

Se procede a presentar el cuadro de mando que deberan considerar los
vendedores de Datasocia S.A., a pesar de que son vendedores que trabajan
“Freelance”, es importante que logren considerar ciertas métricas para
controlar el proceso de la gestibn comercial que desempefan, esto les
garantizard identificar aspectos que probablemente limiten los esfuerzos que
llevan a cabo al momento de vender los purificadores de alimentos en la

ciudad de Guayaquil.

En la siguiente tabla se detalla el plan de contingencia a considerarse en
caso de que los vendedores de Datasocia S.A. identifiquen algun factor que
desvie la gestion comercial que desarrollan, consecuentemente también se
detallan las medidas que se podran considerar en el momento de que estas
surjan.

Tabla 18

Plan de contingencia

QATASOCIA S.A.

PLAN DE CONTINGENCIA

Disefar y emplear estrategias
Reduccidn en los niveles de ventas para incrementar las ventas de la
compafiia.

PC1 Problemas de liquidez
de Datasocia.

Desarrollo de campafia de

Bajo nivel de retencidn de clientes marketing para la fidelizacion de
PC2 Menor ventas que clientes.

prevision.

Puesta en marcha de estrategias
Bajo nivel de captacion de nuevos clientes |para obtener nuevos clientes para
los purificadores de alimentos.

Anélisis de la eficiencia de la
fuerza de ventas y reorientacion del
plan de marketing segin los
cambios surgidos en el mercado.

Poca importancia de las personas en
adquirir implementos para purificar
alimentos.

PC3 Disminuciénde la
eficiencia de los vendedores.

Desarrollo de programas de
Desmotivacién de los vendedores. capacitacién en atenciony
técnicas de ventas.

PC4 Baja calificacion en las
encuestas de satisfaccion
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Para controlar la gestién de ventas, deberan se debera considerar la

siguiente herramienta de control, la misma que otorgard informacion

relevante para entender los resultados obtenidos.

Tabla 19

Cuadro de Mando del Director de Ventas

CUADRO DE MANDO INTEGRAL

[ 3 Objetivos estratégicos
e 'ATASOCIA S.A.

Sefial verde > 95%

Sefial roja < 90%

4 FECHA DE PLAN DE
OBJETIVO INDICADOR FORMULA REVISION META CONTINGENCIA
<
(7} Incrementar las .
= 0
e | 120 abaseoe | Nocaes ol | e
< Datasocia S.A.
©
=
o Incrementar los -
[ 0,
o ingresos por ventas 15% gs \;r:r:]rtz?emo NO\F/E:ZI de mensual 5,00% PC1
E de Datasocia
2 In::;fer?]igir la 60% de N Clientes que
S o N Y recontratacion de recontratan / No. 4 meses 15% PC2
28 fidelizacion de : :
s 2 - clientes Total clientes
85 clientes
Q = sz o
a © Incrementar la o . Facturacion clientes
& captacion de zorﬁg\?ogngﬂ:i?:sde nuevos /Total 4 meses 20% PC2
nuevos clientes facturacion
Oggr::iris:i(;fjos 25% de No. Reclamaciones
S esti éngde laca rteyra reclamaciones / Total de servicios 4 meses 25% PC3
< 3 9 X registradas prestados
= 0 de clientes
]
& g Optimizar el Eficiencia de la Gastos Totales de
o proceso la fuerza de ventas / 3 meses 40% PC3
o . fuerza de ventas
negociacion Total de Ventas
2 = Focalizacién en la 6% de empleados No. Empleados
= [ . - . con formacién en Formados / Total Anual 6% PC4
s E orientacién al cliente ;
z 32 esta competencia Empleados
g8
22 Desarrollo de 3% de inversion en Inversion en
& 2 competencias de - formacion/ Total Anual 3% PC4
o) formacion bruta . .
14 los vendedores inversion

3.10. Marketing Mix

Datasocia S.A. requerird un plan de marketing con el cual se logre
potencializar su desarrollo comercial, por ello sera importante que se definan
estrategias de marketing con lo cual los vendedores de Datasocia S.A.
cumplan con sus objetivos comerciales propuestos, lo que
consecuentemente permitird que la empresa obtenga el incremento y
estabilidad econémica. A continuacién se procede a especificar cada uno de

los puntos que componen la mezcla de marketing mix para Datasocia S.A.:
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3.10.1. Producto

Como se ha mencionado en los otros capitulos, el producto que la
empresa Datasocia S.A. ofertar4 en el mercado seran los purificadores de
alimentos los cuales cuentan con caracteristicas esenciales para asegurar la
salud de las personas dado a que contribuyen eficientemente a eliminar todo
tipo de agente contaminante que pueda perjudicar la salud de la familia en
general, especialmente en la actualidad donde muchos alimentos son
tratados con quimicos cancerigenos, o por el constante contacto y

manipulacion con el que se tratan los diversos tipos de alimentos.

3.10.2. Precio

Tomando en consideracion las funciones que cumple el purificador de
alimentos, y destacando los beneficios, la tecnologia con los que son
desarrollados, el precio que se ha establecido para los purificadores de
alimentos sera de $1.500. En cuanto a la forma de pago sera a través de
tarjeta de crédito, esto principalmente al precio del artefacto, el cual podra
ser pagado segun la conveniencia de los clientes es decir al contado o

diferido segun el financiamiento de cada tarjeta.

3.10.3. Plaza (Distribucién)

Los purificadores de alimentos se ofertaran tal cual como se indic6 en los
capitulos anteriores del plan de negocios, en la Ciudad de Guayaquil, donde
los vendedores tendran que ejecutar la gestion de ventas recorriendo los
diversos sectores de la urbe portefia, es decir serd una gestion de venta
directa, dado a que los vendedores al cerrar las ventas, habiendo pactado
todos aspectos en cuanto a temas de pago, asesoria, garantias y demas se
procedera a hacer la respectiva entrega de los purificadores de alimentos.
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Figura 23 Mapa de la ciudad de Guayaquil

3.10.4. Promocion

Es importante a continuacion destacar el plan promocional con el que la
empresa Datasocia S.A. se desarrollard comercialmente en el mercado.
Tomando en consideracion que los vendedores trabajaran de forma
independiente, es decir, que de ellos depende dar a conocer y cerrar las
ventas los purificadores de alimentos, por lo cual dependera netamente del
ingenio de los vendedores cumplir sus objetivos de ventas, es importante
gue consideren ciertos métodos comunicaciones que les genere referencias
en el mercado, por ello, a continuacibn se detallan las estrategias

publicitarias a considerarse:
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Tarjeta de presentacion

Debido a la empresa Datasocia S.A. y la gestidon de ventas que realicen
los vendedores dependera de las referencias que se generen entre los
clientes, una tarjeta de presentacion sera la herramienta idonea, debido a
que al identificar a potenciales clientes, los vendedores podran asegurar sus
futuras ventas otorgando una tarjeta de presentacion, en la cual se detallen
los datos de los vendedores y ciertos aspectos de los purificadores con lo

cual sea facil de identificar a los vendedores a futuro.

Es importante acotar que en cada visita que los vendedores desarrollen,
deberan persuadir efectivamente a los clientes, que en el caso de no adquirir
al momento el purificador de alimentos, una adecuada informacion del
mismo probablemente a futuro le representara una venta seguro del
producto ofertado, por ello la tarjeta de presentaciéon juego un papel

fundamental en el proceso de venta.

tf-\\
< JATASOCIA S.A.

Juan Ortiz

Asesor comercial

O s

o juan.ortiz-g @ hotmail.com

Purificadores: Agua
Aire
Alimentos

Figura 24 Tarjeta de presentacion
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Dipticos informativos

Otras de las herramientas esenciales a considerarse para los vendedores

de Datasocia S.A. son los dipticos informativos, en los cuales facilmente se

pueden detallar la funcionalidad, caracteristicas, y beneficios de los

purificadores de alimentos a ofertarse en el mercado, por ello se disefiara un

modelo de este material promocional, a fin de que potencialice la gestion de

ventas emprendida por los vendedores. A continuacion se presenta el

modelo del diptico:

La tecnologia de ultrasonido ha solucionado
los incornvenientes relacionados con las
impuresas presentes en el agua y los
alimentos.

El Ozono no solo desinfecta la superficie sino
que penetra en los alimentos destruyendo
todos los patogenos, sean del tipo que sean.

En Datasocia, trabajamos para conseguir
ambientes saludables, tratamientos de agua
y productos de alimentacion sequros. Estamos
presentes en tu hogar, tu centro de trabajo,
en los espacios publicos que frecuentas
mediante nuestros purificadores.

La generacion y concentracion de Ozono cumple
holgadamente con todas las normas nacionales
e internacionales vigentes

,{\
\-JATASOCIA S.A.

www.datasocia.com
datasociagmail com Datasocia

ventas@datasocia.com

0991653027

Figura 25 Diptico Frontal
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Salud y confianza
para toda la familia

\ ;Coémo funciona
el sistema de
purificacion
de alimentos?

Permite la eliminacion de olores, desinfeccion <
de frutas, verduras, y produccion de aceite ey s s NI AV
= Desinfecta tus vegetales de
ozonizado.
Elmina bacterias y
Sustituye los quimicos como lejia en lavados Cane, pesci
por inmersion en 1a pila de frutas y verduras.

Purificacion de agua para beber.

Carantiza la eliminacion de contaminantes
de origen biologico como Salmonella, listeria,
monocytogenes, etc., y quimicos como
plaguicidas o fitosanitarios adheridos a

Figura 26 Diptico Interior

Actividades

- Demostraciones

La mejor manera de garantizar que los purificadores de alimentos
funcionan adecuadamente, son las demostraciones que se realizaran por
parte de los vendedores a los clientes, dado a que este tipo de acciones
logran persuadir eficazmente al segmento objetivo porque van adquiriendo
interés a traves de los resultados evidenciados a pesar de que estos sean
intangibles 0 no se logren observar, sin embargo, dependera del buen
argumento que entregue cada uno de los vendedores, asegurando los
optimos resultados que las personas tendran en su salud y la de la familia

con el uso de este tipo de artefactos.
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CAPITULO IV

ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO
4.1. Hipotesis de partida

El proyecto presentado pretende realizar la comercializacion de un nuevo
producto disefiado para el bienestar de la familia, la meta que persigue la
compafia es principalmente la de incrementar las cifras en ventas y por

supuesto asegurar la rentabilidad.

Sin embargo también se debe tener en cuenta que el futuro de una
compafia es su capacidad de innovacién y el grado en que satisface las
necesidades, por ello a través de la venta de purificadores de alimento se
busca destacarse como empresa lider en productos tecnologicos hacia el
bienestar del nacleo familiar.

Datasocia S.A. a lo largo de su experiencia ha captado clientes, quienes
demuestran interés al tema de la salud, ademas la empresa ha logrado
fidelizarlos por medio de su calidad y servicio. Por este motivo se pretende

dirigir otro producto disefiado para captar nuevas oportunidades en este
mercado.

4.1.1.Capital inicial

Tabla 20
Capital inicial

Concepto I Inicial 1 2 3 4 5

Equipos de Computo
7 COMPUTADORAS 8.400
Total Equipos de Computo 8.400

Equipos y maquinarias
MUEBLES Y ENSERES 6.500
Total Equipos y maquinarias 6.500

Pre-operacionales

DATASOCIA 2.058.000
Total Pre-operacionales 2.058.000
Total 2.072.900
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En la inversion inicial del proyecto se ha indicado que se realizaran tres

tipos de adquisiciones:

e La primera corresponde a equipos de computacion con la suma de
$8.400,00.

e La segunda categoria es la adquisicion de escritorios y archivadores
con un total de $6.500,00.

¢ Finalmente la inversion de mayor peso es la compra de los equipos

purificadores, cifra que asciende a $2.058,00.
4.1.2.Politica de financiamiento
Tabla 21

Politica de financiamiento

Financiamiento con Recursos Propios 30%
Financiamiento con Recursos de Terceros T0%
100%

Las fuentes de financiamiento para el proyecto seran de dos tipos:

e Fuentes propias: se establece que el financiamiento asumido por
Datasocia S.A. sera del 30%.

e Fuentes de terceros: el resto de capital se solicitara mediante
préstamo a una entidad bancaria a 60 meses plazo y una tasa del

17.30% anual. Este préstamo se detalla a continuacion.
Tabla 22

Detalle del préstamo

CAPITAL 1.451.030
Tasa Total 17.30%
Plazo 5 Afios
Amortizacion Capital 12 Mensual
Periodo de Gracia - Afio
Namero de cupones 60 Cupones
Dividendo normal 36.296  Mensual
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Tabla 23

Amortizacién mensual

Cupon INTERES

Capital
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4.2. Presupuesto de Ingresos

En el presupuesto de ingresos se detalla las ventas esperadas de
acuerdo a la estimacion de crecimiento y a la adquisicion del producto de

acuerdo al porcentaje de aceptacion por parte del consumidor final.

4.1.1.Volimenes

Tabla 24

Volumen de ventas

Productos 1 2 3 4 5
Cantidades (En Unidades)
DATASOCIA 4111 4111 4111 4111 4111

Total 4111 4.111 4.111 4111 4.111

En lo que respecta al volumen de ventas estas se indica que la ventas en
unidades seran las mismas proyectadas a 5 afios, es decir de prevé vender
4.111 unidades de purificadores. La empresa experimentara crecimiento en

funcién al incremento del precio y no de unidades.
4.1.2.Precios
Tabla 25

Precio

Precio Unitario (En us$)

DATASOCIA 1.400,00 1.677,00 201223 | 2.:1-15,4:1' 2.80218
Total 1.400,00 1.677,00 2.012,23 2.415,44 2.902,18

El precio de venta para el purificador de alimento se establece en
$1.400,00 para el primer afio el mismo que tendra un incremento del 16%

anual para que los ingresos de la empresa aumenten afio a afo.
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4.1.3.Ventas esperadas

Tabla 26

Ventas esperadas

INGRESOS PROYECTADOS

Productos 1 2 3 4 5
Cantidades (En Unidades)
DATASOCIA 4111 4111 4111 4111 4111
Total 4111 4111 4.111 4,111 4111

Precio Unitario (En uss)

DATASOCIA 1.400,00 1.677.00 201223 2415 44 290218
Total | 1.400,00] 1.677,00 2.012,23 2.415,44 2.902,18

Ingresos (En uss$)

DATASOCIA 5755403 6.894156 8272276  9.929.858 11.930.849
Total 5755403  6.894.155  8.272.276 9.929.858 11.930.849

En las ventas esperadas se tienen las ventas en unidades, su valor P.V.P.
unitario en dolares, de la misma forma se presentan el valor total que

provienen del calculo de la unidades por el precio unitario.

La empresa no estima incrementar el nimero de unidades a la venta, ya
gue se prefiere mantener una posicion conservadora debido a la situacion
politica, econdmica y social que ha experimentado y experimentara el pais

en los proximos afios.

El proyectar una mayor cantidad de unidades es una estimacion muy
positiva, por eso el incremento de ingresos de presenta en el aumento del

precio ya gue esta es una variable de aumento constante en el mercado.

Datasocia S.A. espera percibir un ingreso total de ventas de purificadores
en $5'755,403 y creciendo en un 16% anual hasta llegar a $11°755,403 al

finalizar el quinto afo de ventas.



4.2. Presupuesto de Costo

Tabla 27

Presupuesto de costo

COSTOS PROYECTADOS

Productos 1 2 3 4 5
antidades (En Unidades)
DATASOCIA 4111 4111 4111 4111 4111
Total 4.111,00 4.111,00 4.111,00 4.111,00 4.111,00
osto Unitario (En uss)
DATASOCIA 574,65 B88.35 825,95 991,46 1.191,25
Total 574,65 688,35 825,95 991,46 1.191,25
ostos (En USS)
DATASOCIA 2362403 2829823 3395496 4.075.879 4.897.220
Total 2.362.403 | 2.829.8231 3.395.496 4.075.879  4.897.220

El costo unitario del purificador de alimento corresponde a $574,65 el

mismo que incrementara con el pasar de los afios y la empresa por lo tanto

aumentara el precio, el costo total de la adquisicion de 4.111 unidades del

producto proveniente del extranjero asciende a $2’362.403,00. Este ultimo

valor incluye todos los gastos incurridos en compra e importacion del

purificador.

4.3. Analisis de Punto de Equilibrio

Tabla 28

Punto de equilibrio

1

Precio Unitario [En US$) 1.400,00
Costo Variable Unitario (En US$) 562,00
(Costo Fijo Total (En us$) 52.020

Punto de Equilibrio (unidades - aiio] B3
Punto de Equilibrio (unidades - mes) c

1677,00
674,43
57222

on

3 4
2.012,23 241544

810,64 974,61

62.944 £9.239

33
4

49
4

2.902,18
117272
76.162

45
4

En lo que respecta al punto de equilibrio se presenta las unidades

suficientes de ventas para poder cubrir los costos fijos. El punto de equilibrio

hace referencia al minimo para requerido para que la empresa no gane ni
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pierda en la comercializacion. Se observa que se requiere la venta mensual
de 5 unidades y 63 anuales para cubrir los costos que fijos y variables de la

venta por parte de Datasocia S.A.

4.4. Presupuesto de Gastos

Tabla 29

Presupuesto de gastos

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS PROYECTADOS

Descripcion 1 2 3 4 5
Sueldos Administrativos 67.832 74.615 82.0v7 90.284 99.313
Energia Eléctrica 1.800 1.980 2178 2396 2635
Depreciacidn 3.450 3.450 3.450 650 650
Agua 240 264 290 39 3581
Teléfono 2400 2.640 2904 3.194 3.514
Arriendo - OTROS 1.200 1.320 1.452 1.597 1.767
Publicidad v Promocidn
Total Gastos administrativos 76.922 84.269 92.351 98.441 108.220

Los gastos se diferencian de los costos ya que estos no se consideran
recuperables ni considerados en el punto de equilibrio. La empresa
Datasocia S.A. tiene un total de gastos administrativos de $ 76.922 délares,

cifra detallada de la siguiente forma:

e Sueldos Administrativos: se consideran solo los sueldos del
personal de oficina ya que los vendedores perciben ingresos por
comision.

e Servicios basicos.

e Depreciacion: de los equipos y muebles adquiridos en la inversion
inicial.

e Publicidad y promocion.



4 5. Factibilidad Financiera

La factibilidad financiera se determina al identificar que la tasa de
descuento es inferior a la tasa interna de retorno generando de esta forma

gue un porcentaje adecuado de posibilidad de inversidon ya que es viable.

Tabla 30

Estado de Resultados

Estado de Resultados

Ventas = 5.755.403 6.894.155 8.272.276 9.929.858 11.930.849
Costos de Ventas = -2.362.403 -2.829.823 -3.395.496 -4.075.879 -4.897.220
Utilidad Bruta - 3.393.000 4.064.332 4.876.779 5.853.979 7.033.629
Gastos Administrativos y de Ventas - -76.922 -84.269 -92.351 -98.441 -108.220
Utilidad Operativa ° 3.316.078 3.980.063 4.784.428 5.755.538 6.925.409
Ingresos por Intereses - - - - - -
(Gastos por Intereses) - -235.670 -198.212 -153.734 -100.921 -38.211
Utilidad antes de impuestos - 3.080.408 3.781.851 4.630.694 5.654.617 6.887.198
Impuestos a la Renta 22% = -677.690 -832.007 -1.018.753 -1.244.016 -1.515.184
Utilidad Neta e 2.402.718 2.949.844 3.611.941 4.410.601 5.372.014
Tasa de crecimiento en Ventas (anual) — — 20% 20% 20% 20%
Margen Bruto - 59% 59% 59% 59% 59%
Margen operativo = 58% 58% 58% 58% 58%
Margen neto - 42% 43% 44% 44% 45%

El estado de resultados refleja que la empresa cuenta con un margen bruto
alto, indicando de esta forma que el proyecto genera mas ganancias que los
gastos presentados, al final del afio de ejercicio contable la empresa tendra
una utilidad de $ 2.402.718 ddlares.

4.5.1.Valoracion del plan de negocios
Tabla 31

Valoracion del plan de negocios

Flujos de caja $ 2072900 | $ 1750130 ([ § 2625906 |5 3224622 |5 3.945600 % 4.817.187
Flujo de caja acumulado $ 322770 |% 2303136 |% 5527758 | % 9473357 |5 14.290545
Valor de Salvamento b 3.250
Flujo de caja acumuladoe + Valor de Salvamento  § -2.072.900 § -322.770 § 2303136 § 5527.758 § 9473357 § 14293795
Tasa de Descuento 25%
VAN 4.650.575
TIR 1%
Afio de recuperacion 2

Se tiene como tasa de descuento el 25% mientras que la tasa interna de
retorno es el 111% generando de esta forma una rentabilidad financiera, de
igual forma la viabilidad econdmica se presenta con un valor actual neto es
de $ 4.650.575, dblares y es superior a la inversion de $ 2.072.900 délares lo
cual quiere decir que el proyecto es viable ya que genera ganancias,

finalizando con un retorno de la inversion de 2 afos.
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CAPITULO V
RESPONSABILIDAD SOCIAL

5.1. Base Legal

El plan de negocios desarrollado para la empresa Datasocia S.A., se
sustenta con la siguiente normativa legal, por lo que se considera la Ley de
Defensa del Consumidor (2011):

Capitulo IV Informacion Basica Comercial

Art. 9.- Informacion Publica.- Todos los bienes a ser comercializados
deberan exhibir sus respectivos precios, peso y medidas, de acuerdo a la
naturaleza del producto. Toda informacién relacionada al valor de los bienes
y servicios deberéa incluir, ademas del precio total, los montos adicionales
correspondientes a impuestos y otros recargos, de tal manera que el
consumidor pueda conocer el valor final. Ademas del precio total del bien,
debera incluirse en los casos en que la naturaleza del producto lo permita, el

precio unitario expresado en medidas de peso y/o volumen.

Art. 11.- Garantia.- Los productos de naturaleza durable tales como
vehiculos, artefactos eléctricos, mecéanicos, electrodomésticos, vy
electronicos, deberan ser obligatoriamente garantizados por el proveedor
para cubrir deficiencias de la fabricacién y de funcionamiento. Las leyendas
"garantizado", "garantia" o cualquier otra equivalente s6lo podran emplearse
cuando indiquen claramente en que consiste tal garantia; asi como las
condiciones, forma plazo y lugar en que el consumidor pueda hacerla
efectiva. Toda garantia debera individualizar a la persona natural o juridica

que la otorga, asi como los establecimientos y condiciones en que operara.
Capitulo V Responsabilidades y Obligaciones del Proveedor

Art. 17.- Obligaciones del Proveedor.- Es obligacion de todo proveedor,
entregar al consumidor informacion veraz, suficiente, clara, completa y
oportuna de los bienes o servicios ofrecidos, de tal modo que éste pueda

realizar una eleccion adecuada y razonable. Art. 18.- Entrega del Bien o
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Prestacion del Servicio.- Todo proveedor esta en la obligacién de entregar o
prestar, oportuna y eficientemente el bien o servicio, de conformidad a las
condiciones establecidas de mutuo acuerdo con el consumidor. Ninguna
variacion en cuanto a precio, costo de reposicion u otras ajenas a lo

expresamente acordado entre las partes, sera motivo de diferimiento.

De acuerdo a la ley, el personal no podra proporcionar informacion
engafiosa con respecto a promociones, caracteristicas o beneficios del
producto de purificadores de alimentos. Ademas, por tratarse de un producto
electronico deberd proporcionar la garantia requerida, en conformidad a lo

establecido por el proveedor.

5.2. Medio Ambiente

La empresa Datasocia S.A, reconoce que todas las actividades
empresariales que desarrollan afectan de manera indirecta al medio
ambiente y, por tanto, se han adoptado las siguientes practicas para

minimizar el efecto sobre el medio ambiente:
e Electricidad

La iluminacién debe ser controlada, se apaga poco después de salir por lo
que no se deja en la iluminacion innecesariamente, o durante la noche o los
fines de semana. El sistema de acondicionamiento es controlado por

temporizador y esta listo para cuando se requiere en las oficinas.
e Papel y productos de oficina

En las instalaciones de la empresa se han implementado contenedores
de reciclaje, los cuales se encuentran en todas las oficinas para asegurar
que el papel de los residuos producidos se dispone de forma adecuada. Los
contenedores de reciclaje se comprueban regularmente y los contenidos son
dispuestos a un centro de reciclaje. Ademas, los cartuchos de tinta usados

se reciclan a las organizaciones de locales.

e Latas, vasos de plastico y envases de alimentos
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Asi como contenedores de reciclaje de papel, las instalaciones contienen
cajas de reciclaje para todas las latas, vasos de plastico, botellas de vidrio y
de carton y envases de plastico para alimentos que se desechan. Cuando

esta lleno, estas cajas son entregadas a un centro de reciclaje.

5.3. Beneficiarios directos e indirectos - Plan del Buen Vivir

A través del desarrollo del presente plan de negocios, se contribuira con
el cumplimiento del tercer objetivo del Plan Nacional del Buen Vivir (2013),
con el que se busca mejorar la calidad de vida de la poblacion, por lo que se
considera al Estado ecuatoriano como principal beneficiario indirecto. En
este caso, segun lo establecido, entre las estrategias de accion propuestas
por el Gobierno para lograr la mejora esperada, se considera lo siguiente:

Ampliar los servicios de prevencién y promocion de la salud para
mejorar las condiciones y los habitos de vida de las personas:

Implementar acciones integrales para la disminucion de la
morbilidad y la mortalidad por enfermedades transmisibles y
cronicas no transmisibles o degenerativas de alta prioridad, y
enfermedades evitables y desatendidas, por consumo de
alimentos contaminados y por exposicion a agroquimicos u otras

sustancias toxicas.

Por lo tanto, se consideran como beneficiarios directos a los
consumidores que adquieran los purificadores de alimentos, puesto que
contaran con un dispositivo que les permitira eliminar las bacterias, parasitos
y sustancias nocivas presentes en los productos carnicos y vegetales, por lo
que se garantizard que los alimentos que consuman no representaran un
riesgo para su salud, contribuyendo de esta forme en mejorar su calidad de
vida. Ademas, se considera como beneficiario directo a la empresa
Datasocia S.A., puesto que al introducir esta nueva linea de productos se
contribuird a incrementar sus ventas en un 12% durante el primer afio, segun

lo proyectado.
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5.4. Politica de responsabilidad corporativa

La politica de responsabilidad corporativa de la empresa Datasocia S.A.,

se basa en los siguientes parametros principales:

e Las relaciones empresariales, reputacion de la empresa, y proteccion

de datos

Se llevard a cabo las relaciones comerciales con integridad y cortesia
ajustdndose a la cultura empresarial de Datasocia S.A., La fuerza de ventas
debe mostrar su compromiso con el comercio de manera justa a todos los
potenciales clientes y comunicar las expectativas de abastecimiento
responsable en las areas de la salud y la seguridad, el bienestar de la fuerza

de trabajo, la biodiversidad y las buenas practicas ambientales.

Los empleados y vendedores freelance deben tener una relacién correcta
en todo momento para precautelar la reputacién y los mejores intereses de
la empresa hacia los clientes y la sociedad. Las acciones o declaraciones
perjudiciales para la sociedad son consideradas como faltas graves y motivo

para ser separado del equipo de Datasocia S.A.
e Saludy seguridad

La empresa Datasocia S.A., muestra su compromiso por contribuir con el
cuidado de la salud de las personas, garantizando la calidad de los
purificadores que importa y comercializa en el mercado local. Estos filtros
especiales de calidad comercial son muy eficaces en el tratamiento de una
amplia gama de contaminantes, incluyendo cloro, plomo, escala, los quistes
y los productos quimicos que pueden estar presentes en los alimentos.
Ademas, los productos que comercializa la empresa cumplen con las

normativas de calidad.
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CONCLUSIONES

A partir del estudio que se llevo a cabo, se identificé en primer lugar el
comportamiento del mercado hacia el cual la empresa Datasocia S.A.,
pretende introducir su nueva linea de productos de purificadores de
alimentos. En este caso, se definio como el perfil de clientes a personas
mayores de edad, cabezas de familia y con acceso a financiamiento,
independientemente de la cantidad de dinero percibido mensualmente,
partiendo de esta informacion, mediante una investigacion de campo se
reconocio que la mayoria de los consumidores encuestados posee poder

adquisitivo para financiar la compra de este producto.

Con respecto al comportamiento de compra se reconocié que la mayor
parte de los consumidores se toman poco tiempo para evaluar los productos
carnicos y vegetales, ademas un alto porcentaje de personas consume sus
alimentos en la calle. Estos factores pueden representar un riesgo para las
personas, puesto que la inadecuada manipulaciéon de los alimentos puede
incidir en que éstos se contaminen y afecten a la salud de quienes los
ingieren, generando la necesidad de llevar a cabo una purificacion
adecuada. Por lo tanto, a pesar de que existe un alto nivel de
desconocimiento sobre los purificadores de alimentos, la mayoria de las
personas que fueron consultadas, demostraron interés por adquirir este

producto por lo que existe factibilidad para introducirlo al mercado.

En lo que se refiere a la competencia, se reconocié que actualmente
las empresas que operan en el mercado de comercializacion de
purificadores, como es el caso de Rainbow, Acquafilter, Health & Life, y
Helisa; en la actualidad no comercializan purificador de alimentos pero si
otro tipo de equipos para el tratamiento de agua y aire; por lo tanto no

representan una competencia directa para la empresa.
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RECOMENDACIONES

Es recomendable que se apliquen las estrategias de ventas sugeridas
para incrementar las ventas de la empresa Datasocia en un 12% en el afo

2017, de acuerdo al objetivo previamente establecido.

Dotar a los vendedores de herramientas publicitarias, como son los
dipticos informativos, para que éstos puedan proporcionarlos a su vez a los

potenciales clientes durante las visitas de demostracién que realicen.

Expandir la red de vendedores, conforme se incremente la demanda de
los purificadores de alimentos, asi como también proporcionar el

entrenamiento necesario a los nuevos vendedores.
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ANEXOS

Anexo 1 Carta de autorizacién

fATASOCIA 5.4, [RASRCUGICE

Guayaqull, 26 de agosto del 2016

Mgs, Janett Maria Salazar Santander

Director de la carrera de Ingenieria en Administracién de Ventas
Universidad Catélica Santiago de Guayaquil

Ciudad -

CERTIFICADO DE GARANTIA

Representado Sefiores:

Yo Gianni Antonio Cucalén Roggiero, como representante legal de la empresa DATASOCIA S.A,
autorizo & el sefior Juan Pablo Ortiz Guarderas con cedula 0919525048, a que hagan uso de la
informacién requerida de la compadia, solo y exclusivamente con el fin de desarrollar su plan
de negoclos exigido por la universidad Catdlica Santiago de Guayaquil, de esta manera, culmine
con éxto su carrera y obtener el titulo de ingenieres en administracién de ventas.

Saludos Cordiales.

Atentamente.-

Gianni Cucalén R
Gerente Comercial
Datasocia S.A.
0990127747

geucalon@datasocia.com

M T o

Cdla. Kennedy Norte Calle Manuel Castilio Mz 704 villa 21 y Av. Luis Orrantia
5042540-0990127747
GUAYAQUIL-ECUADOR

99



ANEXO 2 Instrumento de recolecciéon de Datos: Encuesta

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA ADMINISTRACION DE VENTAS

FORMATO DE PREGUNTAS

1) ¢A qué se dedica actualmente?

Trabajar

Estudiar

Quehaceres domésticos
2) ¢Se mantiene en constante informaciébn sobre temas
relacionados a la salud alimentaria?
[ ] Sl
e NoO
3) ¢DOnde suele consumir sus alimentos?
e En casa.
e Enla calle. (fuera de casa)
4) ¢Usted o su familia mantiene alguna dieta o estricto régimen
alimentico?
[ ] Sl
e No
5) ¢Con qué tipo de elementos lava y limpia los alimentos que
preparay consume?
e Solo agua
e Aguay cloro
e Aguay desinfectante liquido
e Oftros
6) Al momento de elegir y comprar carnes y verduras ¢cuan tiempo

destina a evaluar lo que consumira?
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7

8)

9)

e Mucho tiempo

e Poco tiempo

e Nada de tiempo

¢ Tiene conocimiento de los factores que pueden contaminar loa
alimentos que consume usted o su familia?

e Si

e NoO

¢ Tiene conocimiento de los purificadores de alimentos? (De no
conocer se procedera a explicarle de qué se trata)

e Si

e No

Tomando en consideracién los aspectos antes mencionados
anteriormente ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por un sistema
de purificacion de alimentos?

e Entre $350.00 a $500.00

e Entre $550.00 a $700.00

e Entre $750.00 a $900.00

e Entre $950.00 a $1100.00

e Entre $1350.00 a $1500.00

10)¢,Cuan importante considera el desarrollo de un plan

promocional y publicitario del sistema de purificacion de
alimentos para la empresa Datasocia S.A.?

e Muy importante

e Importante

e Indiferente

e Nada importante
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