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RESUMEN Y ABSTRACT

El presente trabajo de titulacion, realiza un estudio para la creacion de un centro de
negocios de network marketing en la ciudad, un nuevo concepto que ofrecerd una nueva
opcion de ingresos y expectativas de mejora en la calidad de vida financiera de los

guayaquilefios.

El mercado guayaquilefio, es considerado una cuna de emprendedores, por lo que
mediante la Investigacion de mercado, la descripcién del negocio, el Plan de Marketing y

el Plan Financiero, se dara lugar a la presentacion del presente trabajo.

The project, executes an investigation for the creation of a network marketing
business center in the city, a new concept that will offer a new option income and
expectations of improvement in the financial life of Guayaquil.

The Guayaquil market is considered a cradle of entrepreneurs, so that by Market Research,
Business description, Marketing Plan and Financial Plan, it will lead to the presentation of

this work.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de titulacion “Propuesta para la creacion de un centro de
negocios de Network Marketing financiado mediante una red multinivel de café saludable
como opcion y fuente de ingresos en la ciudad de Guayaquil, es un tema que analizara una
industria poco conocida por algunos, pero atractiva y prometedora para otros. Esta
compuesta por trece capitulos que se dividen de la siguiente manera: Descripcion de la
Investigacion, que explora el porqué de la creacidon de este negocio; la descripcion del
negocio que define la idea que se desea transmitir; el entorno juridico de la empresa, que
engloba la parte legal de la compaiia; la investigacion de mercado, que descubre el
segmento donde se va a enfocar; plan de marketing, es decir la estrategia de haremos para
captar la atencion de los consumidores, plan operativo, que detalla la logistica del negocio;
plan financiero que demuestra el negocio en nameros; el plan de riesgo, estrategias

alternativas en caso de que el negocio fallara; conclusiones, recomendaciones, entre otros.
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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa The Head Hunters Club, es un centro de negocios de Network
Marketing dedicada a ofrecer el negocio multinivel de café saludable, destinado a todas las
personas emprendedoras de la ciudad de Guayaquil, que deseen empezar su propio
negocio, obtener ingresos extras, 0 emprender en un nuevo proyecto. La empresa sin duda
es el mejor centro para invertir y el negocio de redes multinivel, sera la tendencia de los

afios venideros.

La idea surge de la necesidad de ofrecer una mejor calidad de vida para los
habitantes de la ciudad de Guayaquil que buscan cada dia una oportunidad para empezar
un negocio nuevo. El proyecto multinivel, no solo les ofrece iniciar su propio proyecto con
una baja inversion, sino que también promete entrenamiento y educacion financiera y de
multinivel, lo que beneficia a estos ciudadanos emprendedores, cuyas empresas en la

mayoria de las casos, no sobreviven debido a la falta de preparacion.

El centro de negocios se encargara de sembrar aquella semilla emprendedora que

todos los ecuatorianos poseen, devolviendo el dinamismo, el trabajo duro y la entrega que

los caracteriza.
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CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema - Titulo
Tema

Propuesta para la creacion de un centro de negocios de Network Marketing®, financiado
mediante una red multinivel “de café saludable, que servird como opcién de fuente de

ingresos en la ciudad de Guayaquil.

1.2. Justificacion:

Tasa de Actividad Emprendedora Temprana de Ecuador
Actualmente, existen varias formas de crear negocios en el mundo. La
globalizacion ha revolucionado la manera en que las personas cada afio puedan hacer
dinero y a consecuencia de esto, varios modelos de empresas se han desarrollado en los
ultimos afios. Ecuador es un pais de emprendedores, pues a pesar de las crisis que ha
sufrido, ha despertado la creatividad en miles de ecuatorianos a la hora de encontrar el
sustento para mantenerse a si mismos y a sus respectivas familias; otro motivo es también,

porgue encontraron una oportunidad en el mercado.

! El Network Marketing o marketing en red se define como “distribucién boca a boca de productos
y servicios por los cuales los distribuidores responsables de esos pedidos reciben compensacién a
través de los multiples niveles de su organizacion”, o llamada también red multinivel, la cual se
forma, invitando a otras personas a ser también un distribuidor. (Su primer afio en el Network
Marketing, 2008).

2 Una Red Multinivel se define como “ Son todas aquellas personas asociadas como distribuidores

en una compafiia de network marketing. La red esta compuesta por todas las personas que se
asocian, las que asocian sus asociados y asi sucesivamente.
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Uno de los indicadores que ha percibido la aceptacion de los ecuatorianos frente a
la creacidn de negocios, es la Tasa de Actividad Emprendedora Temprana (TEA), la cual
sefiala que el pais, en el 2012, obtuvo el 26.6% de participacion a nivel mundial. De este
porcentaje, el 17% invirtieron encontrando una oportunidad, mientras que el 9.5% lo
hicieron por necesidad. El 43% de los emprendedores solo han tenido educacién
secundaria, mientras que el 43% solo educacién primaria. (GEM, 2012). El 6% dicen ser
profesionales. Una importante cifra es que el 73% de los emprendedores tenia menos de
cuarenta y cuatro afios. EI 70% de los emprendedores considera que existen oportunidades
para hacer un negocio en los siguientes seis meses. Uno de cuatro adultos habia pensado en
la posibilidad de crear un negocio. Es decir, existe un alto indice de emprendimiento pero
un bajo nivel de capacitacion, lo que da lugar a que los negocios no sean sostenibles en el

tiempo.

Indicadores de desempleo y subempleo

Otro indicador que justifica la realizacion del presente trabajo de titulacién en la
ciudad de Guayaquil, es el numero de personas subempleadas y desempleadas. Estas
condiciones son atractivas para los negocios de network marketing ya que en el caso de
las personas desempleadas les da la oportunidad de obtener ingresos econdmicos
nuevamente, y en el caso de las subempleadas, pues otorga cifras acerca de las personas
que estan dispuestas a realizar otra actividad diferente a su profesion. EI numero de

personas desempleadas en la ciudad es de 65,030.

Representacion de una empresa multinivel de café saludable
Los negocios de network marketing estan disefiados para proveer la distribucion de

productos de consumo masivo. Entre ellos encontramos las siguientes categorias:
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productos de cosméticos y cuidado personal, Suplementos nutricionales, productos de
bienestar, textiles y accesorios, bisuteria, hogar, libros, alimentos, tiempo aire de celular.
(AEVD, 2009). En el presente proyecto, se decidié elegir una empresa multinivel que
fabrique un producto natural, con beneficios curativos para el organismo humano. La razon
por la que esta empresa decidié Unicamente representar a una compafia multinivel que
ofrece el producto natural ya elaborado, en lugar de crear y fabricar un nuevo producto,
esta relacionado a los altos costos que esta requiere. Ademas, el proyecto de titulacion, esta
ofertando una tendencia en crecimiento, como lo es la industria multinivel. (El negocio del
siglo 21, Robert Kiyosaki)

Adicionalmente, el enfoque principal, se refiere al mejoramiento de las condiciones de vida

financiera de los habitantes de la ciudad de Guayaquil.

1.3. Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de Estudio
El presente trabajo de titulacion se delimitara bajo las siguientes areas:
Campo: se desarrollaré en el campo de la Administracion.
Area: Las areas en las que esta involucrado el presente proyecto son las del network
marketing, negocios por internet, E- Marketing, y la administracion financiera.
Aspecto: Determinar la factibilidad de crear un centro de negocios de Network Marketing
financiado mediante una red multinivel de café saludable como forma de ingresos
economicos para los habitantes de la ciudad de Guayaquil.
Delimitacion espacial: El presente proyecto se va a desarrollar en la provincia del Guayas
por considerarse la de mayor produccion en el pais. Asi mismo, la ciudad a elegir debido a
su nivel alto comercial es Guayaquil.

En la ciudad existen alrededor de 85,716 establecimientos en el area del comercio.
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Delimitacion temporal: Desde el mes de enero del 2014 al mes de enero del 2018.

1.4. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio

En el Ecuador, los proyectos se deben regir bajo el Plan Nacional del Buen Vivir
con el objeto de que cada trabajo beneficie a todos los habitantes del pais. Los objetivos
principales que avalan este proyecto son los siguientes: El Objetivo 2 que menciona
“Mejorar las capacidades y potencialidades de la ciudadania; el objetivo 3 que habla sobre
“Mejorar la calidad de vida de la poblacion”, y el objetivo 11 que se basa en “Establecer un
sistema econdmico, social, solidario y sustentable.” Los tres abarcan la mision del presente
trabajo de titulacion. De acuerdo a la planificacion sectorial del Gobierno Nacional, la
entidad que engloba el presente proyecto es el Ministerio Coordinador de la Produccién,
Industrias y Competitividad.
Para realizar el presente trabajo, se analizaran varios factores previos que nutren con un
historial amplio de sucesos en el territorio nacional y extranjero acerca del tema a
investigar. Son comportamientos econémicos y culturales de la sociedad actual y del
mundo, que validan el funcionamiento del presente trabajo. Uno de sus origenes es la
Globalizacion, que se define como: “El proceso de interdependencia econémica entre los
estados del mundo debido al aumento de la libertad y rapidez de los intercambios y la
extension de los mercados internacionales.” (Farlex, 2013).
Gracias a los avances tecnoldgicos y a la globalizacion, los modelos de negocios en el
mundo han evolucionado, de tal manera que proporcionan a los emprendedores, el poder
de elegir su forma de hacer dinero. Una de ellas es el negocio de la venta directa® por

medio del Network Marketing, o Marketing Multinivel, que es una forma de distribucién

% “La venta directa es un dindmico canal de distribucién cuyo desarrollo ha contribuido al fortalecimiento de
las economias de los diferentes paises en los que se desarrolla, mediante la comercializacion de productos y
servicios directamente a los consumidores.”
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de productos y servicios, ganando comisiones mediante la formacion de redes de personas.
Existen méas de 25 millones de distribuidores independientes en el mundo dentro de las
ventas directas y el Network Marketing. Las razones principales por las que muchos optan
por la opcion de este modelo de negocio son las siguientes: se puede trabajar a medio
tiempo, tus ganancias son basadas en tus esfuerzos, se puede trabajar desde cualquier lugar,
no necesitas renunciar del trabajo para llevarlo a cabo, ademas de brindarle la oportunidad
a un grupo de personas para que tengan conocimientos de negocios y administracion.

Por ultimo, el Marketing Multinivel se ha extendido silenciosamente durante los Gltimos
50 afios. Empresas principalmente elaboradoras de productos naturales y cosméticos, han
sido las encargadas de brindar una oportunidad de independencia financiera a miles de
personas y sus familias por medio de este modelo de compensaciones y ganancias. La
primera compafiia de Marketing Multinivel se inici6 en el afio 1940, llama Nutrilite
Products Inc. disefiado por Rich de Vos y Jay Van Andel. Y luego diez afios mas tarde,
Amway, introdujo al mercado productos para el hogar. Solo en Estados Unidos, las ventas
directas a través del Network Marketing alcanzan mas de veinte mil millones de Dolares
anuales, y se espera que esta cifra aumente en los proximos afos. En 1996 la Revista
Upline, publicd su indice upline que mide el rendimiento de las compafiias multinivel.
Sefialo, que las acciones en esta industria se elevaron en mas del 63% comparado con un
33% y 34% de otras compafiias tradicionales, lo que provocd un especial interés en los

expertos inversores.
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1.5. Objetivos de la Investigacion

1.5.1. Objetivo General:
Analizar la factibilidad de crear un centro de negocios de Network Marketing,
financiado mediante una red multinivel de café saludable como opcion de fuente de

ingresos en la ciudad de Guayaquil.

1.5.2. Objetivos Especificos:

- Determinar la demanda potencial y real en la ciudad de Guayaquil.

- Analizar a los asociados o distribuidores independientes * que pertenezcan a otras
empresas multinivel en el mercado guayaquilefio y ecuatoriano.

- Determinar el monto a invertir y su fuente de financiamiento.

- Investigar los posibles distribuidores independientes o socios, que puedo conseguir
mediante una investigacion de mercado objetivo.

- Descubrir la mejor ubicacién para colocar el centro de negocios de la red multinivel.

- Determinar la rentabilidad del proyecto.

1.6. Determinacion del Método de Investigacion y Técnica de Recogida y Analisis de

la Informacion
El Método de investigacion es la forma que se va a utilizar para llevar a cabo el proyecto,
ya que sin €él, no se podria saber si la estrategia que se esta utilizando es la mejor para
obtener la informacién de la investigacion. Para este trabajo, el método de Investigacion

seleccionado es el cuali — cuantitativo, ya que lo que se pretende lograr es explorar aquellas

*Asociado o Distribuidor independiente: Persona que se inscribe en una red multinivel.
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preferencias de los consumidores, asi como aquellas estrategias de los competidores en el
mercado para luego clasificarlo mediante variables, cuantificarlas y analizar las respuestas
obtenidas. La técnica de recogida, sera mediante tres canales de investigacion: la
entrevista a expertos, en la que se pretende explorar la estrategia de negocios similares, asi
como también obtener nuevas ideas para el proyecto; el focus group, en donde cada
participante tendra la oportunidad de hablar sobre el network marketing, asi como también
analizar cudl es la percepcion de las personas acerca de este modelo de negocio. Y por
ultimo las encuestas hacia el segmento objetivo, en donde se desea investigar las
preferencias de los consumidores, el poder adquisitivo, edades promedio de

emprendimiento, entre otras.

1.7. Planteamiento del Fendmeno Paradigmatico

En el presente proyecto de titulacion, se dard un enfoque socio critico para poder
detallar el paradigma encontrado acerca de los negocios multinivel. Durante nuestra vida,
los paradigmas forman parte de nuestras creencias, costumbres, pensamientos Yy
sensaciones que se van formando a lo largo de ella, y se transmite de generacion en
generacion por medio de la familia, los amigos, la sociedad en la que vivimos. El presente
proyecto se encuentra dentro de un fendmeno paradigmatico. Y es que las personas de
varios paises del mundo, consideran a la industria multinivel como una estafa, un negocio
no rentable, un negocio de tipo piramidal, piensan que es solo para mujeres, y pues, sienten
rechazo cuando se les habla de ello, ya sea por desconocimiento, desinteres, experiencias
propias, experiencias ajenas. Es decir, que a partir de los afios noventa, en donde el

network marketing ha tenido mayor desarrollo, también ha crecido esta percepcion, ya que
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muchas falsas compafiias de network marketing nacieron y abusaron de varias personas y

su condicidn financiera.

1.7.1. Planteamiento del Problema u oportunidad

El presente proyecto surge debido a varios aspectos que constituyen necesidades y
oportunidades encontradas, que permitiran que este trabajo de titulacion se desarrolle en la
ciudad de Guayaquil. EI primer aspecto que se analiza es la tasa de emprendimiento.
Ecuador, tiene un alto indice de Actividad Emprendedora Temprana o TEA del 21.30% en
un estudio mundial que se realiza a 56 paises, lo que indica que 1 de cada 5 ecuatorianos
esta dispuesto a colocar un negocio. Desafortunadamente, de todos los emprendedores solo
un 11% tienen titulo universitario, el 27% de ellos han recibido capacitacion sobre un
negocio y el restante tiene tan solo su titulo de Bachillerato. Ademéas Guayaquil es
considerada la capital econdmica del pais debido al movimiento comercial que existe ya
que el 88,913 establecimientos comerciales se encuentran en la ciudad. No obstante, la tasa
de desempleo de la urbe es la mas alta del Ecuador con el 6.25%. De la misma manera la
tasa de subempleo es la maxima de la nacién con el 39.85%. Ambos indicadores benefician
a este proyecto, ya que el primero permite conocer que aquella tasa de la poblacion
habitante de Guayaquil podria unirse a nuestro proyecto. Igualmente con la tasa elevada de
subempleo se concluye que gran cantidad de habitantes de la ciudad de Guayaquil, estan
dispuestos a realizar otra actividad ajena a su profesion.

La oportunidad de crear un centro de entrenamiento de Network Marketing, permitira a los
habitantes de la ciudad de Guayaquil, a que tengan una fuente de ingreso con el factor

diferenciador de contar con un establecimiento que los capacita y respalda.
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1.8. Fundamentacion Teorica del Proyecto

1.8.1. Marco Referencial

La primera empresa Multinivel fue creada en los afios treinta con el nombre de California
Vitamin, por el Dr. Carl Rehnborg con el primer producto de vitaminas y minerales, quien
a su vez, en 1940 le cambié el nombre por Nutrilite Products. La compafia tenia la
particularidad de que sus productos no eran vendidos a tiendas o mayoristas, Sino
directamente a sus consumidores. En aquella época, el negocio de las ventas directas
comenzaba a tener fuerza, ya que empresas como California Perfume Company, hoy
AVON, utilizaron el sistema de venta directa sin intermediarios mediante distribuidores
independientes para vender sus productos. El galeno se percaté que en el caso de Nutrilite
Products, las personas prestaban mas interés cuando los conocidos les recomendaban los
productos que cuando él mismo lo hacia. Por ello, cred un sistema de compensacion, en el
que no solamente las personas se asociaban o convertian en distribuidores independientes
para obtener el producto a bajo costo, sino que también ganaban un porcentaje de comisién
por patrocinar o asociar a otras personas en Nutrilite Products. Asi fue como nacié el
sistema de Network Marketing en Estados Unidos, y luego se expandié por el mundo.
Afios mas tarde, EN 1959, Richard De Vos y Jay Van Andel, distribuidores independientes
de Nutrilite Products, fundan la empresa multinivel Amway, vendiendo un producto de
limpieza, que luego se convertiria en un catalogo de productos para el hogar. A partir de
esta empresa el Network Marketing se convertiria en una opcion de inversion de negocio
para aquellos que buscaban ingresos extras.

Otra compafiia en 1980, Herbalife conquistd el mercado norteamericano y posteriormente
se expandié a varios paises de Latinoamérica y Canada fomentando la distribucion y venta
de productos naturales y vitaminicos, utilizando el modelo de compensacion para sus

socios o afiliados.
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1.8.2. Marco Tedrico
El Network Marketing es un sistema de negocio en donde personas, se convierten en
distribuidores independientes o asociados de una empresa multinivel, para que generen su
propia organizacion, inscribiendo a otras personas y ganando comisiones por ellas. El
ingreso de las personas en este modelo de negocio, lleva a analizar cuéles son las
principales motivaciones 0 causas que conducen a aquel comportamiento humano. Al
realizar un andlisis de entorno, e identificar que este proyecto esta dentro de Latinoamérica
y especificamente de un pais que pertenece al tercer mundo, y que, luego de haber dado
lectura a varias teorias que se relacionan con el Network Marketing, la mas apropiada para
este proyecto, sera la teoria de necesidades de Maslow. Esta conjetura fue disefiada por el
psicélogo Abraham Maslow en el afio 1934. De acuerdo al libro llamado Marketing
Multinivel por Maria Dolores Garcia Sanchez, una especialista en el tema proveniente de
Espafa, determina que la teoria de necesidades de Maslow se basa en el analisis de la
motivacion de los individuos que los encaminan a realizar una actividad determinada. A
continuacion un fragmento del contenido de su libro: “Es interesante reflejar como la
motivacion del sistema (multinivel) y el propio negocio cubren las necesidades
secuenciales de Maslow que aparecen en la jerarquia”. (Marketing Multinivel, Maria
Garcia 2004). La autora habla de jerarquia, ya que la teoria de necesidades de Maslow es
una piramide de menesteres de los individuos de acuerdo al entorno en el que viven y los
objetivos que desean alcanzar. El escafio que esta en el Gltimo nivel, se denomina
Necesidades Fisiologicas que tienen que ver con los ingresos econdémicos de los
individuos. Se dice que para esta teoria, una vez que la necesidad es cubierta, la persona

sube al siguiente escafio. EIl segundo nivel se Ilama Necesidades de Seguridad, que quiere
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decir que el individuo se preocupa por su seguridad econémica y el hecho de que sus hijos
no sufran necesidades y que cuenten con los ingresos adecuados. En el multinivel, los
distribuidores independientes o personas que ingresan a involucrarse en las redes
multinivel, llegan a sentir que este nivel esta cubierto, una vez que alcanzan los objetivos
econdémicos trazados. El tercer peldafio es denominado las Necesidades de Afecto, y
engloba el sentimiento de pertenencia, amistad, apego hacia alguien o algo. Existen
diferentes grupos dentro del multinivel para esta etapa. En primer lugar, estan los lideres
gue se agrupan siguiendo a otro con quien tienen afinidad, comunicacion y siguen su
modelo. El segundo grupo, es de los distribuidores independientes que se unen para lograr
un objetivo en comun, ya que el multinivel es un negocio de personas y mientras mas
personas se afilien, hay mayor probabilidad de ingresos para estas personas. Y el tercer
grupo, es de los que se encuentran en los peldafios mayores que han obtenido mayores
ganancias y comparten sus experiencias entre si. El cuarto nivel se denomina Necesidad de
Autoestima, es decir, que los individuos buscan el reconocimiento de los otros, amor a si
mismos, orgullo hacia ellos, buena reputacion por su trabajo o actividad realizada del
multinivel. El quinto y ultimo nivel, es Ilamado Necesidad de Autorrealizacion, y refleja
cuando la persona ya ha alcanzado los otros cuatro niveles de la piramide de Maslow, lo
que indica que esta persona se siente satisfecha con el trabajo realizado y que sus esfuerzos
han valido la pena ya que cubren cada uno de sus menesteres, ya sean econémicos,
familiares, personales o académicos. La piramide de Maslow a su vez, puede leerse de
abajo hacia arriba y de arriba hacia abajo. Es decir, si se quiere colocar el ultimo nivel
como primer nivel, se puede realizar. En este caso, se considera que el peldafio de las
necesidades fisiologicas o ingresos econdmicos sea el mayor nivel a alcanzar por parte de

los ecuatorianos y especificamente de los habitantes de la ciudad de Guayaquil.
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1.8.3. Marco Conceptual

Existen varios conceptos que debemos tener en cuenta a la hora de analizar el
Network Marketing. En el presente trabajo de titulacién se dard a conocer las siguientes
definiciones:

Teoria de las Necesidades de Maslow: De acuerdo al diccionario de negocios, “es
una teoria de motivacion que estad formado por cinco niveles de necesidades humanas
basicas que deben ser satisfechas en una estricta secuencia comenzando desde el nivel mas
bajo.” Necesidades fisiologicas, seguridad, de afecto, de autoestima y de autorrealizacion.
En cuanto al concepto acerca de los sistemas multinivel, existen varios conceptos que a
continuacion se procederan a analizar.

Para entender el concepto de Network Marketing, primero se debe identificar el
concepto de venta directa, ya que el Network Marketing, se encuentra dentro de este
campo de negocio.

La Asociacion Internacional de Ventas Directas es una institucion que alberga
sesenta asociaciones del mismo sistema, en todo el mundo. Mediante una membresia,
proponen: “...desarrollar, mantener, y promover lo mas altos estandares de responsabilidad
y ética; asi como también velar por los intereses de la industria frente a las entidades
gubernamentales e influencias...”.

La venta directa, se define como “...un canal de distribucion para el marketing de
productos y servicios directo al consumidor de manera dindmica y vibrante....” (WFDSA,
2010).

La institucion que alberga estos sistemas de negocios, es la Asociacion Ecuatoriana

de Ventas Directas: “...una institucion sin fines de lucro que agrupa a empresas nacionales
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y multinacionales dedicadas a la venta directa, con el fin de influencias positivamente en la
economia y la sociedad a través de la venta directa en el Ecuador.” Dentro de los sistemas
de ventas directas se encuentra el Network Marketing, conocido también como marketing
multinivel, mercadeo en red entre otras.

Network Marketing: segun el libro de la autora Maria Dolores Sanchez quien
describe “...La venta multinivel es un método de distribucién que permite a toda aquella
persona, que desee vender una gama de productos, aprovisionandose directamente de un
fabricante y creando una red de distribuidores a diferentes niveles por un sistema de
padrinazgo sucesivo.”

Distribuidor independiente o asociado: También llamado socio, networker, afiliado,
de acuerdo al libro Ola 4 de Richard Poe, significa “Prospecto que decidi6 unirse a su red”.
Prospecto: Cliente o socio potencial que los distribuidores invitan para las charlas de
presentacion del negocio multinivel, a fin de que ellos se decidan a inscribirse.

En el inciso que el fendmeno paradigmatico, menciona que las personas consideran
el Network Marketing como un sistema piramidal y fraudulento. Las piramides, son un
modelo de negocio ilegal que cominmente es confundido con el Network Marketing. A
continuacion el concepto encontrado “...La pirdmide se basan en la captacion masiva de
dinero sin autorizacion de la autoridad competente, y se centra en el reclutamiento de

personas por las cudles se paga un valor...”

1.8.4. Marco Legal
El Ecuador y los demas paises se rigen bajo leyes, codigos y reglamentos que dan
lugar al desempefio y gestion de un gobierno y por ende, de un pueblo. De igual manera las

empresas se normalizan bajo una serie de reglas para llevar a cabo su administracion. El
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reglamento interno de una compafiia, debe estar basado, no solo de las politicas dentro de
la misma, sino también de las que se encuentran dentro del pais al que corresponde y su
region.

En este caso, la empresa mantendra su funcionamiento, bajo lo que indiquen las
siguientes leyes y codigos: Ley de Compaiiias, que regula todo lo relacionado a la
constitucion de una empresa; Codigo CIVIL ecuatoriano, donde se constituyen las reglas
basicas para el comportamiento de los ciudadanos que nos rodean; Ley de Régimen
Tributario Interno, ya que como empresa, que ocupa un espacio fisico dentro de la ciudad
de Guayaquil, y por ende, hace uso de sus instalaciones, tiene la obligacion de cancelar los
tributos que le correspondan bajo el marco de esta ley. ; Ley de Propiedad Intelectual,
donde la empresa protegera su logo y eslogan, asi como también algin procedimiento
interno, que sea disefiado por los miembros de la misma.; Cddigo de Trabajo, donde se
establecen las normas de los derechos y obligaciones de los trabajadores, la empresa
deberéa regular su politica interna de sueldos y salarios bajo este codigo.; Ley de Defensa
del Consumidor, cuyos articulo garantizan proteccion para las personas que adquieren los
productos y servicios que se les ofrezcan, En este sentido, la Ley defiende que los
consumidores reciban un servicio o producto de calidad bajo las normas establecidas
localmente.

Cuando las empresas multinivel ingresan a un pais, estas deben constar con todas
las regulaciones legalmente establecidas para poder distribuidor sus productos y servicios.
En este caso, la empresa multinivel que sera proveedor del presente proyecto, cuenta con
los registros sanitarios pertinentes para funcionar de manera legal y organizada en la
ciudad de Guayaquil.

Colocar la base legal que sustenta a este proyecto. Como las normas que hay en la

constitucion, en el plan nacional del buen vivir, buscar que dice de los emprendimientos.
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Segun el Codigo de la Produccién, el Network Marketing es aceptado y las empresas que
se manejan bajo este concepto, cuentan con el sustento legal, sanitario y financiero para
estar en funcionamiento. Las instituciones involucradas para el presente proyecto son las
siguientes: Superintendencia de Compafiias, el Servicio de Rentas Internas, el Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social, Registro Mercantil.

1.8.5. Marco Ldgico

Tabla 1 Marco Légico

Elaborado por: La autora
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1.9. Formulacién de la hipotesis y-o de las preguntas de la investigacion de las cuéles

se estableceran los objetivos.

Debido a lo expuesto, la hipotesis se basa en que el proyecto puede servir como una
fuente prometedora de ingresos econémicos para los habitantes de la ciudad de Guayaquil.
Se desea investigar si es posible y factible que ellos, por motivacion personal, puedan
acceder e ingresar a un modelo de negocio multinivel como oportunidad para mejorar su
calidad de vida financiera a pesar de los paradigmas que puedan manifestar con respecto a
este tipo de emprendimiento; ademas de medir las condiciones econémicas mejoradas de
los ciudadanos ingresados al modelo multinivel en base a la capacitacion recibida sobre

Marketing Multinivel.

1.10. Cronograma

lustracion 1 Cronograma de trabajo de Titulacion

id rlombre de tarea l Duracion Comienzo Fin Predeceso 17 feb "13 [247eb 13  [02mar13
(i) [JIVIS|oJL [ MIXJJIV]S|D|L[MIXJJIVIS|D[L]IM]
T iz Descripcion de la investgacion 10 dias vie 15/02/13 jue 28102113 0 ]
2 ™ Descripcion de la empresa 10 dias vie 15/02/13 jue 28/02/13 | g ]
i Entomo Juridico de la empresa 10 dias wie 1502113 jue 28/02/13 | g h
4 | Auditoria de Mercado 17 dias vie 01/03/13 lun 2503133 |
[T |74  Plan de Marketing 17 dias vie 01/0%13 lun 25103133 |
% |54  Plan Operatvo 4dias mar 2810413 vie 22003/134 '
7 | Plan Financiero 4 gias mar 28/03/13 vie 20003124 |
g 4 Plan de Riesgo 4 dias mar 3004/13 vie 0305137
2 |54 Condusiones 3 dias mee D8/05/13 vie 1005/13 8
10 |54 Recomendaciones 3 dias hun 130513 mié 1505/130
11 |54 Fuentes 3 dias e 160513 lun 2010571310
12 |3  Anexos 3 dias mar 210513 jue 230513 11
13 | Material complementario 3 dias vie 24/0513 mar 2805/1312

Tarea Hio ¢ Tareas extemas | S—
E&yﬁc::a(r:rmggsﬁ?;ﬂesm Divisidn Resumen Pl M1 extemo ¢
Progreso Resumen del proyects G———  Fecha limite &
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CAPITULO 2

2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

2.1. Analisis de la Oportunidad

2.2. Descripcion de la Idea de Negocio
La idea es crear un centro de negocios de Network Marketing que esté financiado mediante

el desarrollo una red multinivel de café saludable en la ciudad de Guayaquil.

2.2.1. Descripcion de la Idea de Producto o Servicio
El centro de negocios de Network Marketing elegird representar a una compafiia
multinivel de café saludable y funcionara como distribuidor autorizado de la misma, en la
ciudad de Guayaquil. El servicio que tendrd la empresa, serd de ofrecer el negocio
multinivel de café saludable a personas interesadas, que a su vez se conviertan también en
distribuidores independientes y amplien el desarrollo de la red. Cada vez que la red del
centro de negocios inscriba a un nuevo prospecto, ésta obtendra comisiones que formaran

parte de los ingresos de la compafiia.

Breve descripcion del café saludable con el que el centro de negocios trabajara

Debido a que la compafiia utilizarda un proveedor autorizado de café saludable, es
imprescindible que se mencione una breve descripcion del mismo. Si bien es cierto el core
business es ofrecer el negocio multinivel a personas interesadas, explicar el producto con el

gue se va a promocionar el negocio, despertara en las personas un mayor interés.

ROVAYO, Doménica Pagina 22 de 211



“PROPUESTA PARA LA CREACION UN CENTRO DE NEGOCIOS DE NETWORK MARKETING
FINANCIADO MEDIANTE UNA RED MULTINIVEL DE CAFE SALUDABLE COMO OPCION Y
FUENTE DE INGRESOS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”

Como se hablo en el capitulo uno, un negocio multinivel es exitoso cuando tiene un buen
plan de compensacion y un producto de calidad. El producto que los socios obtendran al
inscribirse sera café organico con Ganoderma Lucidum.

El Ganoderma Lucidum es un hongo medicinal que contiene propiedades curativas que
fortalece todos los sistemas del ser humano. Cumple funciones como curar, desintoxicar,

rejuvenecer y limpiar los 6rganos del cuerpo.

2.3. Mision, Vision y Valores de la Empresa
Mision
Mejorar la calidad de vida personal, profesional y financiera de los socios miembros

incentivando el emprendimiento y la inversion en el Network Marketing de café saludable.

Vision
Posicionar a la empresa en 4 afios como la primera opcion de inversién de la industria

multinivel de café saludable en la ciudad de Guayaquil.

Valores de la empresa

La compafila ha planificado inculcar en su organizacion los siguientes valores

corporativos:

Trabajo en equipo: Tanto los administradores y socios de la empresa deberan trabajar en

conjunto cuando la organizacion lo requiera y pensando en la mision de la compafiia.
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Honestidad: Formar una red multinivel de personas serd un objetivo conformado por todos
los miembros de la empresa en la que deberan ser honestos a la hora de promover el
negocio multinivel y también con el equipo de trabajo de la organizacion.

Lealtad: Representa el nivel de aprecio que tienen los administradores y los socios 0
distribuidores independientes con la compafia. Asi también como el nivel de compromiso
con la misma.

Compafierismo: En esta compariia este principio es la base para que el equipo de trabajo
funcione, ya que permite que haya armonia entre los compafieros, potenciando las
habilidades individuales y colectivas de los mismos.

Solidaridad: Este valor es una herramienta que los miembros del equipo deben
implementar en sus actividades cotidianas. En el momento en que un miembro del centro o
algun distribuidor independiente 0 socio requiera su ayuda, estos deben actuar con
solidaridad y atencion a quien lo requiera.

Ambicion: El funcionamiento de la empresa se debe a que varios de los miembros del
equipo trabajan por un bien comun que es la estabilidad financiera propia y de todos sus
miembros. Para ello, la aptitud y la actitud que tengan los miembros del equipo para lograr
aquella ambicion sera fundamental en el cumplimiento de sus objetivos. Siempre mantener
aquel deseo despierto de ser mejor, les permitira a todos salir adelante.

Responsabilidad social: La empresa considera que todos vienen a la Tierra para servir a los
demas. Para ello, es importante tener presente que al mejorar nuestra calidad de vida, los
miembros deben preocuparse por mejorar la calidad de vida del préjimo. Al adquirir estos
conocimientos, es esencial compartirlo con las personas que necesitan y quieren recibir
ayuda.

Amor por si mismo y por el préjimo: El amor es el valor mas importante que debe tener un

ser humano, pues permite de manera contundente, convertirse en quien verdaderamente
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quieren ser en la vida. Los miembros que se aman asi mismos tienen la capacidad de
desarrollar sus habilidades y cumplir con todos los principios antes mencionados, ya que la
base de su trabajo estd en el amor y la pasion que otorgan a cada actividad. De igual
manera esta actitud permitira brindar la misma atencién a los demas socios o distribuidores

independiente que se encuentren dentro de la organizacion.

2.4. Objetivos de la Empresa

2.4.1. Objetivo General
Asociar en la empresa a cuatro mil doscientas personas emprendedoras que deseen invertir
en el Network Marketing de café saludable en la ciudad de Guayaquil, para que mejoren su
calidad de vida financiera y mantener la rentabilidad esperada de la empresa durante el

periodo de cuatro afios.

2.4.2. Objetivos Especificos
- Mantener un crecimiento anual en ventas del 7%.
- Recuperar el dinero invertido dentro de los primeros tres afos.

- Obtener més de ochocientas membresias cada afno.
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2.5. Estructura Organizacional

2.5.1. Organigrama

llustracion 2 Organigrama

The Head Hunters Club
Centro de Negocios

Jefe de E-
Marketing y Redes Recepcionista Conserje
Sociales

Elaborado por: La autora

En la presente ilustracion se muestra el organigrama del centro de negocios y cdmo estara

dividido el personal.

2.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias
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Tabla 2 Desarrollo de cargos y perfiles

DESARROLLO DE CARGOS Y PERFILES POR COMPETENCIAS

DEPARTAMENTO

CARGO

PERFIL POR COMPETENCIA

Gerencia General

Gerente General de |a empresa sera |a persona
encargada de administrar, controlar y delegar, las
actividades que conlleva la compaiia y desarrollaria
de manera eficaz, eficiente y con ética profesional.
Adicionalmente este cargo esta disefiado para cumplir
con la mision, vision y objetivos de la empresa.

El Gerente General de la empresa debe ser una persona con experiencia en el ambito del
Network Marketing, con conocimientos de administracion y ética profesional. En el area de
competencias personales, el aspirante debe contar con los valores base del funcionamiento
de la compaiiia, tales como el trabajo en equipo, amor al préjimo, compaferismo,
ambicion, lealtad, ademas de responsabilidad y proactividad. En el drea de competencias
académicas, la persona debe contar con el Titulo de Administracion de empresas o carreras
relacionadas ya que este modelo de negocio se encuentra orientada hacia la direccion y
desarrollo. Ademas, hablar mas de dos idiomas ya que en el mundo Globalizado donde nos
encontramos asi lo requiere. En el perfil profesional, debe tener por lo menos un afio de
experiencia en el Network Marketing y en el manejo de lideres.

E-Marketing & Redes
Sociales

Jefe de este departamento sera la persona a cargo de
la comunicacion entre la organizacion, los medios
publicos y los socios o distribuidores independientes
de tal manera que la informacion llegue de manera
adecuada a los canales antes mencionados.
Manejara ademas las cuentas de redes sociales, el
Plan de Marketing y las bases de datos de invitados
que asistan al centro de entrenamiento.

El jefe de este departamento es una persona con experiencia en el ambito de las relaciones
publicas y la comunicacion, de tal manera que pueda entregar la informacion que el canal
determinado necesite. El perfil debe estar capacitado para mantener y fomentar en los
diferentes canales de comunicacion, los valores y principios de la compaiiia tales como el
trabajo en equipo, amor al préjimo, compafierismo, ambicion, lealtad, ademas de
comunicacion y proactividad. Académicamente, la persona debe contar con el titulo en
Comunicacion Social, o Marketing ya que estara orientado a las actividades requeridas por
la empresa; hablar mas de dos idiomas, tener seminarios relacionados a la comunicacion o
administracion. Dentro del Perfil Profesional, la relacionista publica de la compaiia debe
tener mas de 2 afios de experiencia en el cargo y networking con los diferentes medios
publicos existentes en el area local.

Mantenimiento y

Jefe de mantenimiento y Limpieza sera la persona
encargada de mantener la pulcritud tanto en los
departamentos, inmuebles, bafios y demas ambientes
del centro de entrenamiento. El mismo utilizara de
manera adecuada los materiales necesarios para

El perfil del Jefe de Mantenimiento y Limpieza esta relacionado a las caracteristicas que
debe tener para ocupar el cargo dentro de la empresa. En el &mbito personal, esta persona
debe cumplir con los valores de |a compania antes mencionados, ademas de contar con los
principios de proactividad, responsabilidad y eficiencia. En el drea académica no es

personas ya que es la primera imagen de la compafia.
Debe ademas, dirigir el refrigerio que se realicen en
Ias conferencias, eventos, capacitaciones

Limpieza cumplir su objetivo departamental. El jefe de este S , ¥ A 3 TG
departamertto siguen un Plan de Trabalo de Limpleza indispensable que tenga un titulo umve.rs.nt'ano ef\ el area, ya qx.Je es un OflC‘IO que se puede
e Dleclie e el manal e R He i e o d.esa.rrollar, por lo que e! ocupante recibira continuo er.mtrenaml.ento y mediante un plan de
fin de mantener el prestigioy la imagen de la hmp.leza para 'caue lo apllqtile y mantenga dentro de'las !nstalacuones del centro. En el' :
compafia: ambito profesional, el perfil debe contar con experiencia de dos afios en el cargo o similar a
€l de modo que la persona ha estado familiarizada en el departamento.
El perfil del Recepcionista abarca las areas de informacion, comunicacion y manejo de
Recepcionista sera la persona encargada de manejar |personas. La persona que ocupa el cargo de recepcionista debe interiorizar los valores
las entradas y salidas de invitados o futuros establecidos en la compaiiia, asi como el respeto, la tolerancia y la paciencia. Todos los
prospectos que ingresen al centro de entrenamiento. |mencionados aspectos guiaran a la recepcionista a dirigir con éxito el cargo que
Recepcion Debe realizar el protocolo de bienvenida a las desempefia. En el ambito académico, la persona encargada de la recepcién no es necesario

que tenga un titulo universitario ya concluido, pero si en curso. Ademas debera estar
relacionado en el ambito de la administracion, comunicacion o secretaria, hablar el idioma
inglés y haber realizado cursos de protocolo. En el area profesional, la experiencia en el
cargo es menos de un afio, pero si tener referencias de laborar en el mismo departamento en
otras companias para que se encuentre familiarizada (o) en el drea donde trabajara.

Elaborado por: La autora

2.5.3. Manual de Funciones:

Derechos

Niveles, Interacciones, Responsabilidades,

y

El manual de funciones se puede observar en el anexo # 2 del trabajo de

titulacion.
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CAPITULO 3

3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA

3.1. Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1. Generalidades (Tipo de Empresa)

The Head Hunters Club, es un centro de negocio de Network Marketing que se financia a
través de la representacion de una empresa multinivel de café saludable en la ciudad de
Guayaquil. Hay autores que definen el Marketing Multinivel de la siguiente manera:
“Efectivo Método por el que bienes y servicios pueden ser distribuidos sin los costos
asociados a una compleja publicidad, promocion y marketing operacional. Basa su éxito en
un principio muy simple: un gran ndmero de vendedores vendiendo un volumen de
productos. Cada uno se beneficia y cada individuo tiene la misma oportunidad de ir tan
rapido como su empefio y habilidad le permitan.” (Carmichael, 1999).

El nombre se coloca debido a que para formar negocios en red multinivel se requieren
“cazadores” que busquen otros distribuidores “cazadores” a fin de que la red crezca cada
vez mas y por ende los ingresos de la empresa también. El término “Cazatalentos” o “Head
Hunters” como el nombre lo indica expresa ir en busca de personas de 18 a 45 afios,

emprendedoras y dispuesta a ampliar la red.

3.1.2. Fundacién de la Empresa
Segln el Art. 1 de la Ley de compaiias se define como “Aquella por el cual dos o mas
personas unen sus capitales para participar de sus utilidades.” Basado en el Art. 2 de la

Ley de compaiiias, la presente empresa es una Compafiia Andnima con fines de lucro.
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3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones
El capital social sera de $800.00 en donde las acciones seran distribuidas en tres partes:
50% para el primer socio, Doménica Rovayo. El segundo socio, Julio Guevara, tendr el
25% de la participacion accionaria, y Gabriel Chonillo, el tercer socio, recibira el 25%
restante del paquete de acciones. La reparticion de utilidades serd, segun acordado con los
socios, el 15% se le cancelara a los empleados de la empresa y las utilidades restantes se
retendran para efectos del desarrollo del centro. Para iniciar la compafiia, la empresa abrird
una cuenta en el Banco Produbanco. De constituir la compafiia, se debera pagar por lo
menos el 25% del capital social total y el otro 75% puede cancelarlo hasta dos afios mas

tarde de haber iniciado la compafiia.

3.1.4. Juntas Generales de Accionistas y-0 Socios
Las Juntas Generales de accionistas son érganos administrativos que se crean dentro de la
Sociedad Andnima para mantener el desarrollo de la empresa. Estas pueden ser de dos
tipos: ordinarias, donde se tratan los temas comunes de la empresa como pago de
dividendos, sueldos, etc., y extraordinarias, que se convocan fuera de las ordinarias y se
tratan temas de mayor relevancia como aumentos de capital, transformacion de estatutos o
alguna situacion de fuerza mayor que haya ocurrido. Las ordinarias se convocaran los
primeros tres meses de cada afio, haciendo el llamado con ocho dias de anticipacion. Al ser
una compariia anonima, la empresa debera anunciarlo mediante un medio de prensa escrito

para que los socios puedan enterarse de la convocatoria.
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3.1.5. Compaiiias Extranjeras (opcional)
Este punto no aplica para la presente empresa ya que por ahora no tiene planes de
expansion o union con compafias internacionales, sin embargo si en un futuro desea
expandirse al extranjero la empresa deberd contar con un representante legal en el pais de

origen.

3.1.6. Compafiias que Cotizan en Bolsa de Valores (opcional)
La presente compafiia anénima no cotizar en Bolsa de valores pero si en algin momento

decide realizarlo, debe.

3.2. Aspecto Laboral de la Empresa

3.2.1. Generalidades
Todas las actividades laborales del centro de negocios, estaran regidas bajo el Cédigo de
Trabajo que protegerd a los colaboradores de cualquier eventualidad. Los trabajadores
contardn con un contrato de trabajo establecido méas los beneficios de ley que les

correspondan.

3.2.2. Mandato Constituyente # 8
De acuerdo al mandato Constituyente # 8, la empresa no podra contratar mediante la
tercerizacion. ElI mandato establece que la contratacion por horas, tercerizacion,
intermediacion laboral, afectan los derechos del trabajador y por lo tanto no procede. Es
decir la empresa deberd contratar su propio personal de trabajo y ofrecer los beneficios
para el trabajador que la ley establece. La empresa respetard y acatara los articulos y las

disposiciones generales que el mandato establezca. Se puede realizar contrataciones de
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personas naturales y juridicas para el area de la limpieza, pero la empresa no acogera esta

forma de trabajo y elegira su propio personal.

3.2.3. Tipos de Contrato de Trabajo
En el Ecuador, de acuerdo al cddigo del trabajador existen varios tipos de contratos:
Contratos indefinidos, contratos por temporada, contratos, contratos de duracion. La
empresa utilizard un contrato de tiempo indefinido para contratar los servicios de las
siguientes personas:
e Gerente General
o Jefe para el departamento de E-Marketing y Redes Sociales
e Recepcionista

e Conserje

El tiempo de este contrato es minimo un afio y luego de cumplirse ese plazo, el contrato
puede renovarse las veces gque sean.

Los contratos generalmente se eligen por variables como el tiempo: Por ejemplo, un
contrato a tiempo fijo que no puede ser menos de dos afios.

O un contrato abierto que no puede ser menos de un afo. Este tipo de contrato si ya no se

va a renovar, se debe notificar con treinta dias de anticipacion.

3.2.4. Obligaciones del empleador
De acuerdo a lo establecido en el Art. 42 del Codigo de Trabajo, la empresa otorgara todos
los beneficios redactados para el trabajador. La empresa remunerara de tal manera que

cubra las necesidades basicas y de familia del trabajador. La empresa llevaréa un registro e
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historial del trabajador y entregara todos los materiales que este necesite. Si el trabajador
se llegase a separar definitivamente de la empresa, ésta le conferira un Certificado en
donde consten los afios de servicio, los sueldos que ha recibido, acreditacion para las

reclamaciones de los trabajadores

Tabla 3 Detalle de sueldos y beneficios

DETALLE DE SUELDOS Y BENEFICIOS

Décimo Decimo
# Fondo de | Aportacién|Aportacién Total Neto a recibi
Cargo z Sueldo | Tercer | Cuarto 5 "'| Total Anual " d
meses Sueldo | Sueido | ReSS™v@ | Personal | Patrona =
Gerente General | 1 12 |$600.00|% 60000 |3 60000 |% -|s ©5B10|3 eB90(3 oozozso|$  7EBOO0|$ 543.90
Jefe de E-
Marketing y 1 12 | $500.00|% 500.00|% 50000 |% -|$ 4875|$ b5575(% Teeg00|$  B39.03|$% 45325
Redes Sociales
Conserje 1 12 | $400.00 (% 40000 |% 40000 |% - |3 3740|s 424803 sa3520 (% 511273 362.60
Recepcionista 1 12 | 540000 (% 40000 |3 40000 |% -|$ =3740($ 44e0($ 43520 |$ 51127 |$ 362.60
TOTAL $2014270| $242852| $ 172235

Elaborado por: La autora

3.2.5. Décimo Tercera y Décimo Cuarta Remuneracién
La décimo cuarta y décimo tercera remuneracion son valores adicionales que se le paga al
trabajador en una determinada fecha del afio. El décimo tercer sueldo o bono navidefio,
corresponde a la décimo segunda parte del sueldo + bonos + comisiones recibidas, durante
un afio. En este caso el trabajador tendra un sueldo de $400.00, y su fecha maxima de
pago es hasta el 24 de diciembre del afio en que le corresponde recibir el pago. En el caso
del décimo cuarto sueldo equivalente a un sueldo, el valor sera de $470.00 Su fecha

méaxima de pago serd el 15 de marzo del afio siguiente al que ingrese.

ROVAYO, Doménica Pagina 34 de 211



“PROPUESTA PARA LA CREACION UN CENTRO DE NEGOCIOS DE NETWORK MARKETING
FINANCIADO MEDIANTE UNA RED MULTINIVEL DE CAFE SALUDABLE COMO OPCION Y
FUENTE DE INGRESOS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”

3.2.6. Fondo de Reserva y Vacaciones
El fondo de reserva es un beneficio que goza tanto el trabajador privado como el servidor
publico después de su primer afio de trabajo. El trabajador tendra derecho al pago mensual
del Fondo de Reserva por parte de su empleador, en un 8.33% de la remuneracion aportada
al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS). Las vacaciones es otra remuneracion
pagada al trabajador. Es decir, si el trabajador decide gozar de sus vacaciones en mayo 1,
el empleador debera adelantar la quincena de sueldo del trabajador al dia 30. El dia 30 el
trabajador recibira su sueldo anterior méas el adelanto. Se realiza esta actividad para que e
trabajador goce de sus vacaciones con dinero asegurado. Después del primer afio, cada
trabajador tiene derecho a gozar de 15 dias remuneradas. Si el trabajador tiene mas de 5
afios en la empresa cada afio se le aumentara 1 dia adicional de vacaciones. EI maximo de

dias adicionales de vacaciones es de 15.

3.2.7. Asociaciones de Trabajadores
Los sindicatos son asociaciones de trabajadores que se forman o pueden formarse cuando
hay el nimero indicado para su creacion. El objetivo de los organismos sindicales es
defender los derechos a intereses de los trabajadores y velar por el cumplimiento de los
mismos. Si al pasar los afios, la empresa llega a tener el niUmero de trabajadores (mas de
30) para conformar un sindicato, ellos tendran derecho a su formacion. La empresa debera
respetar este hecho. Sin embargo, para el presente proyecto de titulacion, el nUmero de
trabajadores esta conformado por cuatro empleados, por lo que por ahora no cumple con el

requisito principal para conformar uno.

ROVAYO, Doménica Pagina 35 de 211



“PROPUESTA PARA LA CREACION UN CENTRO DE NEGOCIOS DE NETWORK MARKETING
FINANCIADO MEDIANTE UNA RED MULTINIVEL DE CAFE SALUDABLE COMO OPCION Y
FUENTE DE INGRESOS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”

3.2.8. Insercion de Discapacitados a Puestos de Trabajo
En cuanto a la insercion de los discapacitados a los Puestos de Trabajo, en el primer afio,
las compaiiias que tengan un minimo de 25 trabajadores, deben tener en sus filas al menos
1 discapacitado. Actualmente debe ser el 4% del total de colaboradores. Cada persona

debe tener un carnet de la CONADIS que certifique su discapacidad

3.3. Contratacion Civil

3.3.1. Principios Basicos de la Contratacion
El contrato es un acuerdo voluntario escrito o verbal entre partes que fijan una serie de
obligaciones y derechos para llevar a cabo una actividad determinada. EI proposito
principal de la celebracion de un contrato es el de fijar los acuerdos logrados legalmente

entre las partes y que estos sean respetados por los intervinientes.

3.3.2. Contratos de Prestacion de Servicios
Los contratos de prestaciones de servicios son documentos que unen a la empresa con otra
persona natural o juridica que ha sido contratada para cumplir una actividad determinada.
El contrato que se detallard sera el de Distribucion Autorizada con el proveedor Organo
Gold de Estados Unidos, ya que ellos son la empresa encargada de despacharnos el café

saludable para el centro de negocios.

3.3.3. Principales Clausulas de los Contratos de Prestacion de Servicios
Dentro de los contratos de prestacion de servicios, se deben establecer clausulas que

aclaren la forma de trabajar de ambas partes, conocer sus obligaciones y dejar por sentado
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sus derechos. A continuacion se presentard un ejemplo de contrato de distribucion

autorizada, el mismo que podré ser observado en su totalidad en la seccién de anexos.

3.3.4. Soluciones Alternativas para Solucion de Conflictos: Arbitraje y Mediacion
Las leyes en el Ecuador amparan el uso de la mediacion para la solucion de conflictos, ya
sea entre empresas Yy trabajadores, como empresas con otras empresas. Esta debe constar
en un contrato legal, el de permitir la entrada de un tercero neutral que ayude a solucionar
cualquier inconveniente que pueda ocurrir. Al tener un documento legal, permite que la
persona neutral emita un acta de mediacion en donde se establecen el acuerdo de las partes.
Para que una compafiia pueda asistir a estos centros, se debera registrar primero en el
Consejo de la Judicatura. Un ejemplo de centro de mediacidn se encuentra en la Camara de

Comercio de Quito.(Miguel Carbonell, 2013).

3.3.5. Generalidades de la Contratacion Publica
La Ley Organica del Sistema Nacional de Contratacion Publica establece y determina los
principios de la Contratacion Publica en el Ecuador. Fue creada para regular los
procedimientos de contratacion de todas las entidades que guarden relacion con el estado
ecuatoriano. Cada compafiia que desee participar debe tener su Registro Unico de

Proveedores en la pagina del INCOP (www.incop.gob.ec), este registro nos permite

participar en los concursos de obras publicas o de administracion pablica.

ROVAYO, Doménica Pagina 37 de 211


http://www.incop.gob.ec/

“PROPUESTA PARA LA CREACION UN CENTRO DE NEGOCIOS DE NETWORK MARKETING
FINANCIADO MEDIANTE UNA RED MULTINIVEL DE CAFE SALUDABLE COMO OPCION Y
FUENTE DE INGRESOS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”

3.3.6. Contrato de Confidencialidad

La clausula de Confidencialidad permite proteger la informacion vertida entre el
Distribuidor y el Proveedor, para que durante ese tiempo, todo el material entregado,
informacion financiera proporcionada, procedimientos otorgados, se guarde absoluta
reserva. De igual manera, toda la informacién oral antes descrita. En el presente contrato
de Distribucion, la clausula de Confidencialidad sera por 3 afios después del presente
contrato.

Asi mismo, internamente, la compafia creard clausulas de confidencialidad con sus
colaboradores, de tal manera que las resoluciones, toma de decisiones, y otros aspectos de
la empresa no sean revelados. Si algun trabajador llegase a ser despedido este debera aun

guardar la confidencialidad dispuesta por la empresa.

3.4. Politicas de Buen Gobierno Corporativo.-
El Gobierno corporativo se define como “un sistema por el cual una empresa es dirigida y
controlada en el desarrollo de sus actividades econdémicas. Se enfoca en las
responsabilidades y derechos de cada miembro de las organizaciones, y en las reglas a
seguir para la toma de decisiones.” (Corporacion Andina de Fomento, 2013). El buen
gobierno corporativo permite lleva a la empresa a una mejor organizacion y desarrollo, no
solo de la organizacion sino también a la mejora de aprendizaje de sus miembros. Las
politicas del gobierno corporativo conducen a los colaboradores y ejecutivos a un bien

comun y cumplir con los objetivos de la empresa.

3.4.1. Codigo de Etica

Codigo de Etica
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Los negocios en red multinivel, son trabajos con personas, en donde se le ensefia la
importancia de la lealtad, el compafierismo y el trabajo en equipo.

El proveedor Organo Gold Enterprises, tiene su propio cddigo de ética en cuanto a las
relaciones con sus distribuidores en el mundo. Por lo tanto, el codigo de ética de esta
empresa, se regira bajo politicas de ética que su proveedor haya establecido e

implementara nuevas politicas de gestion para el desarrollo de su propia organizacion.

Por favor observar el codigo de ética en el anexo #3 del capitulo 11

3.4.2. Indicadores de Gestion
Para llevar a cabo la gestion de un gobierno corporativo dentro de la empresa, se llevaré a
cabo en base a varios indicadores como los siguientes:
Planificacion: Las politicas de Gobierno Corporativo de la empresa seran previamente
discutidas por la administracion mediante un documento que registre las mismas.
Relacion entre Gerente General y trabajadores: Como politica de Gobierno corporativo se
dictamina que el Gerente General de la empresa debe mantener una relacion cordial, con
reglas claras, y transparentes, de tal manera que los colaboradores conozcan de los
acontecimientos de la compafiia.
Relacion entre accionistas y empresa proveedora: Este indicador de gestion permitird
verificar que tanto los accionistas como la empresa que otorga la distribucién mantienen un
acuerdo profesional para el desarrollo del centro de negocios y la red multinivel de socios

miembros.
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Relacion entre socios y prospectos potenciales: Este indicador permitira asegurar que los
prospectos potenciales estaran recibiendo una atencion adecuada por parte de los socios
miembros acerca de todo lo que deben conocer del negocio multinivel de café saludable de

forma transparente.

Control eficiente: EI medidor de control de eficiencia por parte del Gerente General

permitira evaluar el desempefio del gobierno corporativo de la empresa.

3.4.3. Programa de Compensaciones: Politica Salarial, Beneficios Sociales, Otros

Beneficios.-

Acerca de la politica salarial, el articulo 328 de la Constitucion de la Republica del
Ecuador senala lo siguiente: “La remuneracion sera justa con un salario digno que cubra al
menos las necesidades basicas de la persona trabajadora, asi como las de su familia; El
Estado fijara y revisard anualmente el salario basico establecido en la ley, de aplicacion
general y obligatoria. De acuerdo a la politica establecida en la constituciéon lo que se
quiere lograr es que las personas obtengan el salario digno, por lo tanto, el salario basico,
equivaldra al costo de la canasta basica familiar. (Cémara de Industrias de Guayaquil,
2009). Los beneficios sociales y otros beneficios son formas adicionales de remuneracion
que se le otorgan a Is empleados ademas de su sueldo mensual. El estado ecuatoriano se
encarga de regular el cumplimiento de los mismos mediante el  programa “Trabajo
Digno”, brigadas de inspectores laborales acuden a empresas para verificar si estas
cumplen los mandatos de la Ley. Algunos de los beneficios sociales que gozan los
trabajadores son los siguientes: Afiliacion al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
(IESS) desde el primer dia de trabajo; “pago adicional por horas extras y suplementarias;

pago de la décimo tercera remuneracion o bono navidefio; pago de la décimo cuarta
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remuneracion o bono escolar; pago del fondo de reserva; pago de las vacaciones anuales;
pago de la jubilacién patronal; licencia por paternidad; licencia por maternidad; pago del
subsidio por maternidad; pago de utilidades”. (EcuadorLegalOnline, 2008)

Otros beneficios de los que gozan los trabajadores gracias a su afiliacion al IESS, es
el de recibir atenciébn médica. También, los afiliados pueden acercarse al Banco del
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social o BIESS, para solicitar préstamos en diferentes

areas de necesidad.

3.4.4. Politicas de Comunicacion: Canales y Frecuencia de Comunicacion
Como politica de comunicacion se establecerdn reuniones periodicas entre los
diferentes departamentos. El jefe encargado de estas reuniones sera el de E-Marketing

y redes sociales.

3.5. Propiedad Intelectual.
La propiedad intelectual se define como toda creacion de un ser humano. “Tiene que ver
con las creaciones de la mente: las invenciones, las obras literarias y artisticas, los
simbolos, los nombres, las imagenes y los dibujos y modelos utilizados en el comercio. La
propiedad intelectual se divide en dos categorias: La propiedad industrial que incluye las
invenciones, patentes, marcas dibujos y modelos industriales e indicaciones geograficas de
procedencia; y el derecho de autor, que abarca las obras literarias y artisticas, tales como
las novelas, los poemas, las obras de teatro, las peliculas, las obras musicales, las obras de
arte, tales como los dibujos, pintura, fotografias y escultura y los disefios arquitectonicos.”

(OMPI, 2013) De acuerdo a lo antes descrito, la propiedad intelectual es el sistema por el
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cual nuestras obras quedan protegidas. En el Ecuador, la institucion pablica que protege
aquellas invenciones se denomina Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI). El
IEPI se encarga de receptar, registrar, administrar, defender, y asesorar todos aquellas
creaciones gque deben ser aseguradas por la ley. De manera evidente, el presente proyecto
de titulacion impulsa un servicio y no un producto por lo tanto no requiere de patente, ni
proteccion intelectual. Sin embargo si en un futuro existe algun procedimiento interno
nuevo de la empresa que precise de proteccion, la administracion se encargara de realizar

los tramites legales para su registro.

3.5.1. Registro de Marca
Se haré el registro de marca en el instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI) para
proteger los simbolos creados del centro de negocios de la red multinivel. El valor a

cancelar es de $116.00 que abarca el registro de la marca y por tasa de servicio.

3.5.2. Manual de Procesos Productivos
El manual de proceso productivo no se registrara en el IEPI ya que se considera que no hay
necesidad de realizarlo por el momento. Si en un futuro la empresa decidiese registrar el
proceso productivo del centro de negocios, deberd gestionar la solicitud en la entidad

pertinente.
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3.5.3. Derecho de Autor del Proyecto
(IEPI, 2013) “El derecho de autor es el derecho juridico por el cual se le concede a los
autores, derechos morales y patrimoniales sobre sus obras, en cumplimiento a lo dispuesto
por la Constitucion del Ecuador y la Declaracion Universal de los Derechos Humanos”.
El trabajo de titulacion forma parte de los trabajos de la Universidad Catélica de Santiago
de Guayaquil, sin embargo la redaccion y disefio de este proyecto pertenecen a la autora y
sus derechos deberan ser respetados bajo las leyes de la Universidad, la Constitucién del

Ecuador y la Declaracion Universal de los Derechos Humanos.

3.5.4. Patente y-o0 Modelo de Utilidad (opcional)
En el presente proyecto no se creard ningun nuevo producto, por lo tanto no aplicaria

patentarlo.

3.6. Seguros
Los seguros son contratos que se otorgan a una persona natural o juridica para proteger un
bien en particular. Para ello, el centro de negocios debe cancelar una prima mensual a la
aseguradora por los servicios prestados. La compafiia ha decidido trabajar con Seguros
Equinoccial para cubrir las areas de robo, incendio y equipos electronicos. Este permitira
que tanto las instalaciones, como los implementos que utilice dentro de las salas, estén

protegidos en caso de siniestro.

3.6.1. Incendio
Las instalaciones del centro de negocios de Network Marketing estaran aseguradas contra

incendio, cancelando una prima minima de $150.00 cada afio.
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3.6.2. Robho

Las instalaciones del centro de negocios de Network Marketing estaran aseguradas contra

robo, cancelando una prima minima de $150.00 cada afio.

3.6.3. Fidelidad
Este tipo de seguro no aplica para la compafiia. El centro de negocios Unicamente utilizara

seguros contra robo, incendio y equipos electronicos.

3.6.4. Buen Uso de Anticipo y Cumplimiento de Contrato
La pdliza de Buen uso de Anticipo, es un documento que permite proteger el dinero
otorgado por una empresa contratante a una compafiia contratista, para que éste sea
utilizado de la forma acordada en el contrato que hayan acordado. El Fiel Cumplimiento de
contrato es una poliza que asegura que la parte contratista se comprometera a lograr los
acuerdos presentados en previo contrato ya sea el valor acordado, tiempos de entrega,

vigencia del contrato, objeto del contrato, entre otros.

3.6.5. Maquinarias y Equipos
El presente proyecto no necesita maquinaria. Sin embargo necesita equipos electronicos
para su funcionamiento. Seguros Equinoccial considera que para asegurar los equipos la

prima minima a pagar sera de $150.00.
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3.6.6. Materia Prima y Mercaderia
Este proyecto no elabora productos, ni tampoco tiene una planta manufacturadora de
mercaderia, por lo tanto no hay ningun tipo de seguro que se deba aplicar para el area de

materia prima y mercaderia como se indica en el presente inciso.

3.7. Presupuesto
La empresa invertira en los seguros por robo e incendio y pagaré las tasas de la siguiente

manera:

Tabla 4 Presupuesto de seguros

SEGUROS

# Tipo de Seguro Prima Minima

1 Incendio (0.20%) $ 50,00

2 Robo (1%) $ 150,00

3 Equipos Electronicos (0.80%) $ 150,00
Subtotal $ 350,00
IVA $ 42,00
TOTAL $ 392,00

Elaborado por: La autora
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AUDITORIA DE
MERCADO
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CAPITULO 4

4. AUDITORIA DE MERCADO

4.1. PEST ENTORNO INTERNACIONAL Y DENTRO DEL ECUADOR
Politico:
En Conformidad con el Articulo C2 de la Camara de Comercio Internacional, acerca del
reclutamiento de prospectos, declara que las ventajas acerca de las ventas directas en el
multinivel deben ser verdaderas y que los factores econémicos, legales entre otros, deben
ser debidamente comunicados por los patrocinadores, antes de que los prospectos se
inscriban en la compariia multinivel. Adicionalmente las ventajas que se obtienen por el
sistema de Marketing Multinivel deben ser presentadas de forma realista y no exagerada.
De acuerdo a la legislacion internacional, y el Codigo de conducta de la WFDSA
(Organizacion internacional de Ventas directas y comercializacion Mundial), dispone que
el costo inicial que las compafiias multinivel otorguen a sus distribuidores sea baja. La
Asociacion Ecuatoriana de Ventas directas establecida mediante acuerdo Ministerial No.
02 353 el 13 de Septiembre del 2002 por el antes Ministerio de Comercio Exterior del
Ecuador, establece que en términos de facturacién, ellos representan el 85% de ventas
directas. Adicionalmente, establece con respecto a los distribuidores independientes vy el
respeto a los consumidores o prospectos, segin su codigo de Etica que, los distribuidores
independientes y las comparias multinivel tomaran las acciones pertinentes para proteger
la informacion proporcionada por el distribuidor potencial o consumidor.
En el &ambito gubernamental, actualmente, el Ecuador atraviesa una etapa de estabilidad, ya
que continda la misma persona al mando desde hace cinco afios en las presidenciales del
2008. Desde ese momento, hasta la actualidad, el pais forma parte de un proyecto a largo

plazo que los miembros del gobierno han venido planificando llamado la revolucion
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ciudadana. La creacion de diferentes ministerios junto con el ejecutivo, aumento la
burocracia. Sin embargo, también ha significado una mejor atencién para los ciudadanos
en los tramites a realizar mediante la restauracion y la inversion en infraestructura y talento
humano. La inversion social representa el rubro mas alto que el gobierno expende y van
destinados para las areas de inversiones, creditos, compra de bienes etc. Por otro lado, la
asamblea nacional ha puesto en marcha proyectos de ley y aprobado codigos, como el

codigo de la produccion.

Econdmico:

En el entorno econdmico ecuatoriano, la inflacion, ésta cifra ha venido disminuyendo,
desde el 5.42% en abril del 2012 a 3.0% en marzo del 2013. (Banco Central del Ecuador,
2013). Esto permite que las empresas puedan hacer proyecciones de sus proyectos a
mediano plazo.

En relacién a las actividades de financiamiento preferida por los usuarios, el 69% de
los usuarios prefieren realizar préstamos con las instituciones privadas, aunque, es posible
que esta cifra vaya disminuyendo, debido a las bajas tasas de interés que ofrece
actualmente estado por medio del BIESS. (Banco Instituto Ecuatoriano Seguridad Social).

En el entorno internacional, las estadisticas, otorgadas por la Asociacién Internacional
de ventas directas, sefialan que el 52% de las ventas directas corresponden a Cosméticos y
Cuidado Personal. El Bienestar ocupa el 15% en el segundo lugar. De acuerdo a reportes
mundiales de las ventas directas y el Network Marketing, las categorias que ocupan el
primero y segundo lugar son las de cosméticos con el 30% del mercado y la de Bienestar
con el 25%. Ademas, los negocios Multinivel generan el 56% de ventas mediante su Plan
de Compensacién o comision. Nuevamente basado en la Asociacion Internacional de

ventas directas, las mujeres Lideran esta fuerza de ventas con el 75% frente al 25% de los
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hombres. Ademas, en lo que se refiere a planes de compensacion multinivel en Ecuador

por género, el 70% lo ocupan las mujeres, frente al 30% de los hombres.

Social:

Segun las estadisticas otorgadas por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(INEC), el 27.25% de los ciudadanos ecuatorianos, se dedican a la actividad del comercio,
reparacion de vehiculos y actividades personales. Cabe recalcar que esta es la cifra mas
alta de actividad. En el Ecuador existen 6, 779,467 personas que forman parte de la
Poblacion Econdmicamente activa (PEA). En la ciudad de Guayaquil, el 5.5% de las
personas estan desempleadas. Existen aproximadamente 401,425 personas bajo el
subempleo y unas 130,000 en desocupacion. Ademas, 151,848 personas que reciben
ingresos adicionales ademas de su salario. INEC, 2011)

Hoy en dia, aproximadamente 700,000 familias pertenecen al negocio de venta directa
y Network Marketing. EI 70% son mujeres ya que prefieren obtener ingresos econémicos

desde su hogar, sin tener que permanecer en una oficina con jefes. (AEVD, 2010)

Tecnologico:

El desarrollo de la tecnologia ha dado lugar a que casi la mayor cantidad de la poblacion de
Guayaquil cuente con un servicio de internet tanto en el hogar, como mdvil. ElI nimero de
personas de 18 a 45 afios que utiliza el internet es de 116,353 personas entre hombres y
mujeres. El lugar donde mayormente utilizan esta herramienta es en el hogar, y le siguen
los lugares de acceso publico.

El Gobierno Nacional se encuentra actualmente realizando proyectos como el de Banda

Ancha, donde personas de menores recursos tendran la oportunidad de tener recursos
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tecnologicos, ademés de capacitacion sobre el mismo. (MINTEL, Ministerio de
Telecomunicaciones).

Hoy en dia el Marketing Multinivel ha evolucionado gracias al uso de la tecnologia.
Las empresas matriz del Marketing multinivel cuentan con oficinas virtuales que le
permiten a sus asociados observar sus ingresos, verificar el nimero de prospectos que

tienen en su red; entre otras opciones.

4.2. Macro, Meso y Micro

En el entorno macro, se realizara un anélisis con respecto a la realidad nacional, en
este caso del Ecuador. En cuanto a su condicion demogréafica, Ecuador es un territorio
ubicado en la parte sur del continente americano, dividido en un total de veinticuatro
provincias, y un total de 14, 306 876 millones de habitantes, en los que la provincia del
Guayas, es la de mayor numero con 3.5 millones de habitantes. En el plano urbano
dentro del analisis nacional del aspecto macro, Guayaquil es considerada como la
capital econdmica del Ecuador, debido a la cantidad de empresas y locales comerciales
dentro de su territorio, moviendo alrededor de 16.5 millones de ddlares durante el afio
2012.

Segun estadisticas del INEC, Guayaquil tiene alrededor de 88,913 establecimientos
y genera 441,976 plazas de trabajo. Ecuador es considerado un pais de emprendedores,
debido a la alta tasa de emprendimiento (TEA) que en el 2010 se ubico como el tercer
pais mas emprendedor del mundo con un 27%. .

Dentro del entorno meso, se analizara la realidad de la Industria multinivel en el
Ecuador. Los negocios multinivel, forman parte de los negocios de venta directa que

durante varios afios han tenido presencia en nuestro pais. Empresas como Avon,
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Yanbal, Rommanel, tuvieron mayor presencia tiempo atras mediante su modelo de
venta por catalogo. El negocio de las ventas directas luego evoluciond, y comenzaron a
introducirse otro tipo de compafias que, adicionalmente a brindar sus servicios de
venta directa, ofrecian importantes planes de compensacion a sus afiliados,
proporcionando comisiones de alto nivel de rentabilidad, para los miembros que
movieran la linea de productos de dicha empresa. A este modelo de Negocio se lo
consideré como Network Marketing o Marketing Multinivel, o negocios de mercadeo
en red.

Actualmente en la industria ecuatoriana de Ventas directas, sefiala que el 53% de
este modelo de negocios se encuentran en las categorias de Cosméticos y Cuidado
personal, mientras que el de suplementos nutricionales y afines se ubica segundo con el
15% de aceptacion. En el afio 2009 este modelo de negocios tuvo un importante
crecimiento del 26 al 46%, debido a que en el afio 2009 Ecuador cay6 en una fuerte
crisis econdmica, por lo que los emprendedores y trabajadores del pais consideraron a
la venta directa y el Network Marketing como una opcion para salir de sus problemas
econoémicos.

El entorno micro, se analizaran aspectos importantes sobre los socios, llamados
también distribuidores independientes o afiliados que forman parte de la gran cantidad
de personas que cada afio ingresan a un sistema de venta directo o Network Marketing.
En el Ecuador, existen 617,500 socios o distribuidores independientes, quienes en el
afio 2011 movieron alrededor de 904 millones de délares, segun estadisticas de la
Asociacion Internacional de Ventas Directas. Las principales empresas que tienen
mayor cantidad de distribuidores independientes son Forever Living, Avon, Herbalife,
Omnilife. Una de las empresas que esta teniendo en este ultimo afio un rapido

crecimiento es Organo Gold quien en el afio 2012 duplicé sus ingresos con respecto al
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2010 en 300 millones de dolares en el mundo. Actualmente tiene alrededor de 10
meses en el Ecuador, cuando su primer distribuidor, el sefior José Sanchez fue

patrocinado por el distribuidor independiente de Perd, el sefior Edgardo Zagaceta.

4.3. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas, Importaciones y Crecimientos

en la Industria.

En el marco de la industria, analizaremos el entorno y movimientos de la industria
de las ventas directas y Marketing Multinivel. A través de la Asociacion Internacional
de Ventas Directas, se conoce que en la industria se obtuvieron ventas de 153, 727,000
millones de dolares durante el 2011, y Ecuador, adjudicando 904 millones de dblares
con un total de 617,500 socios o distribuidores independientes. De acuerdo a la
estadistica Global, América y Asia cuentan con el mayor porcentaje de participacion
con el 39 y 44% respectivamente en ventas por regiones del mundo. Asi también,
dentro de los mercados globales, Estados Unidos lidera la lista junto a varios paises
entre los que se incluyen de Latinoamérica con el 24% de participacion. En el afio
2011, América del Sur y America Central aumentd su nimero de distribuidores en
10,439,086 en comparacion con el afio 2010 que fue de 9°133,144 millones

En Ecuador, las estadisticas indican que tuvieron un crecimiento de ventas del 30%

con respecto al 2010 cuyas ventas fueron de 695 millones de dolares.
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4.4. Andlisis del Ciclo de Vida del Mercado

llustracion 3 Ciclo de vida del mercado

INICIO DESARROLLO DECLIVE

Elaborado por: La autora
Actualmente en el mercado ecuatoriano, los negocios multinivel se encuentra en
desarrollo, ya que a pesar de no tener una relevante participacion en el mercado global de
modelos de negocio, tiene un crecimiento rapido cada afio y cada vez son mas personas
involucradas. Es un mercado silencioso, esto se debe, a que su publicidad esta en las
personas, no en los medios masivos. Su enfoque principal es la poblacién. Un negocio
multinivel cuando nace, se dice que sus primeros dos afios, son los de mayor crecimiento, y
también el momento donde alcanza la mayor cantidad de prospectos potenciales en corto
tiempo. Es ahi también, cuando nacen los primeros lideres de aquellas empresas de
Network Marketing, y son ellos, los que por consiguiente, se encargaran de la expansion de

aquella compafiia.
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4.5. Matriz BCG
En analisis de la matriz BCG (Boston Consulting Group), el proyecto se encuentra el
cuadrante de la interrogante, ya que a pesar de ser un negocio de crecimiento alto, el

trabajo no ha sido lanzado aun al mercado.

llustraciéon 4 Matriz BCG

Estrella Interrogante

Perro
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4.6. Andlisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado

llustracion 5 Ciclo de vida del producto

Nico DECLIVE

Elaborado por: La autora

Ert el presente andlisis, podemos observar que el ciclo de vida de un socio o
Distribuidor independiente de un negocio Multinivel o Network Marketing, actualmente se
encuentran en desarrollo o crecimiento en el mercado local. Es justamente en esta etapa
donde se detectan las estrategias que aquel socio o distribuidor independiente va a realizar
con el fin de mantener a su vez contentos a sus propios socios que estan dentro de su red.
Actualmente la presente empresa se encuentra en etapa de inicio ya que ain no ha sido
presentada a los consumidores y ademas es la primera ocasién en que un socio 0
distribuidor independiente instaurara un establecimiento como esta empresa. Una vez que
las campafias de Marketing sean utilizadas con el fin de llegar a la mente del mercado
objetivo, la empresa debera planear la siguiente estrategia que le permita avanzar a la

siguiente etapa del ciclo de vida y asi sucesivamente.
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4.7. Anélisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter: Conclusiones de la Empresa

y su Poder de Negociacion.
Amenaza de nuevos entrantes:

Con respecto al andlisis de nuevos entrantes, la amenaza es bastante alta ya que
para ser Socio o Distribuidor Independiente de cualquier empresa de tipo Multinivel, su
barrera de entrada es baja, debido a que, el procedimiento o trdmite para convertirte en
uno y la inversion que se necesita también son bajos. Adicionalmente, las compafiias
tradicionales estdn detectando en el Network Marketing, como una oportunidad para
aumentar sus ventas, por lo que hay varias compafilas como Nestlé que estan
incursionando en el modelo de Mercado en red, o Network Marketing o Marketing
Multinivel. La empresa concluye que debe realizar estrategias muy fuertes de fidelizacion
para evitar que los nuevos socios partes de la compafiia no se permitan convencer de los

nuevos negocios multinivel que vendran.

Negociacion con proveedores
Como esta compafiia un distribuidor independiente o autorizado, es importante
mantener una relacion estrecha con el proveedor, ya que es la que proveera a la empresa el
producto que necesita (café saludable) para promover el negocio multinivel. Por lo tanto, el
poder de negociacion con un proveedor en los Negocios Multinivel es alto y debe ser

respaldada bajo un acuerdo entre las partes y un codigo de ética.

Negociacion con consumidores:
Los consumidores son equivalentes a los socios o distribuidores independientes. En

este caso, el poder de negociacion que tiene la empresa con respecto a sus consumidores es
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alto ya que debe plantear y promocionar toda la informacion posible que permita a los
consumidores a que sean parte del centro de negocios de Network Marketing o Marketing

Multinivel.

Productos sustitutos en el mercado multinivel:

De acuerdo a los productos sustitutos del mercado multinivel, estos serian los
socios o distribuidores independientes de otras compariias multinivel de productos
naturales en general, tales como Natures Sunshine, Forever Living, 4Life, Herbalife,
Xango, entre otras. La amenaza con respecto a este negocio es alta, debido a que si no se
tiene una estrategia adecuada para cada segmento de mercado objetivo, los socios o
distribuidores independientes que pertenezcan a la red de la empresa, tienen la libertad de
ir y elegir otra red de Marketing Multinivel, ya que en su paquete de inversion no esta

incluida ningun tipo de exclusividad.

Producto sustituto del café saludable:

De acuerdo al producto sustituto que podria reemplazar al café saludable proveido
por una empresa internacional multinivel, este seria el té helado que venden aquellas
compafiias multinivel de productos naturales como el Herbal Tea de Forever Living, o el

Tea de Herbalife que también cuentan con propiedades curativas para el ser humano.

Amenaza de competidores:

Con respecto a los principales competidores, estos serian los distribuidores
independientes 0 socios que pertenecen a negocios multinivel de bebidas medicinales
como Omnilife, Gano Café y Gano Excel, y distribuidores independientes de Organo Gold.

La amenaza que existe frente a estas compafiias es baja, debido a que el material dirigido al
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socio y entregado por ellos, para que comience su negocio multinivel, no tienen la misma
calidad que la compafiia que esta empresa representa, ni tampoco una plataforma

tecnoldgica por parte del proveedor para dar soporte y capacitacion.

Amenaza de competidor del café saludable:
El Gnico producto amenazador que compite con el producto fabricado por el
proveedor que tendréa esta compafiia, es el Cafe Latte Shake Mix de Herbalife, ya que es

promocionado como un producto de propiedades curativas como la pérdida de peso.

4.8. Andlisis de la Oferta

4.8.1. Tipo de Competencia
La competencia en el ambito empresarial es toda aquella rivalidad que existe entre
dos compafiias que buscan el mismo mercado objetivo a través de un mismo o similar

producto o servicio. Existen dos tipos de competencias la directa e indirecta.

En relacion a la competencia directa, existe una persona, afiliado a una empresa
multinivel, que tiene una pequefia oficina donde ofrece capacitacién sobre multinivel
dentro de la ciudad de Guayaquil; pero no existe ninguna compafiia constituida que provea
servicios de negocios de Network Marketing y que, para solventarse, asocie a personas,
representando a una compafiia de Network Marketing de otro pais. Sin embargo, debido a
que el contrato de Distribucion con la empresa proveedora no es de distribucion exclusiva,
los socios o distribuidores independientes que no sean parte de la red de asociados de esta
empresa, seran llamados competidores directos, ya que su laborar es asociar personas

también y provienen del mismo proveedor en el exterior. Asi también, seran considerados
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competidores directos, aquellos distribuidores independientes que representen compafiias
de network marketing de café saludable, tales como Gano Café, Gano Excel y Omnilife.

Sobre la competencia indirecta dentro del mercado del Network Marketing o marketing
multinivel, serdn llamados competidores indirectos, todos aquellos distribuidores
independientes 0 socios que pertenezcan a otro proveedor de Network Marketing de
Productos Naturales tales como Forever Living, Natures Sunshine, 4Life, Herbalife, entre

otras.

4.8.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial

El mercado potencial se refiere a todas aquellas personas que cumplen con el perfil ideal
para ser parte de la red multinivel. Es aquel segmento, que la empresa desea explorar y
captar prospectos. EI mercado potencial a su vez, son aquellas personas que ven al
multinivel como una necesidad. EIl mercado real es aquel segmento con la capacidad
adquisitiva para inscribirse en el negocio multinivel. Ademas, son todas aquellas personas
de capacidad emprendedora que ven estos negocios como una oportunidad. La empresa
desea formar parte de ese 15% nacional de mercado en el area de productos de bienestar y

salud como lo indica el gréafico a continuacion.

ROVAYO, Doménica Pagina 61 de 211



“PROPUESTA PARA LA CREACION UN CENTRO DE NEGOCIOS DE NETWORK MARKETING
FINANCIADO MEDIANTE UNA RED MULTINIVEL DE CAFE SALUDABLE COMO OPCION Y
FUENTE DE INGRESOS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”

llustracion 6 Market share en délares de ventas y multinivel
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Elaborado por: La autora

En el presente grafico se puede observar el porcentaje de participacion de los
negocios multinivel de suplementos nutricionales, el mercado al que pertenece la empresa

proveedora.
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4.8.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigiiedad, Ubicacion, Productos

Principales y Linea de Precio.

Tabla 5 Caracteristicas de los competidores

Caracteristicas
. . - . . Productos
Competidores Liderazgo Antigliedad Ubicacion L. ; )
Principales Linea de Precio
Los distribuidores de
Omnilife tienen mayor MNegocio de
Distribuidores de p o - .
- participacion &n 20 afios Costa y Sierra Metwork $50-51000
Omnilife cuanto al negocio )
multinivel de bebidas MarkEtmg
medicinales
Pionera en bebidas
medicinales con )
Distribuidores de Gano ganoderma mas, na Negoclo de
Erecl tiene una 18 afios Colombia MNetwork 0- 51,200
participacian Marketing
significativa en
Ecuador
Nao tiene una NEgOCiO de
Distribuidores de DXMN |participacion M : Pre-inscripciones
L 11 anos Slerra Network i
Ecuador significativa en gratuitas
Ecuador Marketing
Actualmente no
Distribuidores de ocupan el primer lugar NEgOCIO de
Organo Gold en de los rankings peroc 1 afio Costa y Sierra MNetwork $200-51500
Ecuador han tenido un rapido -
Marketin
crecimiento B

Elaborado por: La autora

4.8.4. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contraestrategia de la Empresa

El Benchmarking es una herramienta de la administracion que nos permite analizar
el desempefio de otras compafias y de la nuestra. En esta ocasion se analizard qué
estrategias de desempefio utilizan los competidores directos e indirectos con el fin de

planear una contra estrategia adecuada que permita liderar el mercado.

El competidor més cercano de esta empresa, es un socio de la red de Organo Gold
que tiene oficinas y sala de capacitacion para sus socios miembros, sin embargo funciona

como persona natural e informal. También son competidores, los otros socios del
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proveedor Organo Gold, que no forman parte de la red de esta empresa, sino que son
creados mediante otras redes de otros distribuidores independientes. La estrategia que ellos
utilizan para ser eficaces en su organizacion buscando prospectos se basa en las reuniones
en casas y centros comerciales, haciendo el seguimiento via telefonica. Esta técnica es
efectiva, sin embargo el mercado va evolucionando y las personas dependen cada vez mas
de la tecnologia. Adicionalmente, ninguno de los otros socios del proveedor Organo Gold,
cuenta con un establecimiento que brinde entrenamiento, comodidad y tecnologia. La

contraestrategia que utilizara sera la diferenciacion, fomentando intimidad con el cliente.

4.9. Andlisis de la Demanda

4.9.1. Segmentacion de Mercado

4.9.1.1. Criterio de Segmentacion
Segmentos
La segmentacién de mercado se realizard bajo los siguientes factores: Geogréfico,
psicografico, edad, sector, género, actividad. Estas variables permitiran analizar a la
demanda de una manera mas eficiente para que la empresa pueda definir correctamente su

mercado objetivo.

4.9.1.2.  Seleccion de Segmentos

Para la investigacion de mercado, la empresa realizara los siguientes sub-segmentos:
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Tabla 6 Segmentacion de mercado

Segmentacién de Mercado
Rango de Edad Sector Genero

18 _ 9 afios Morte / Centro / H/M
Sur

23 _ 26 afios Morte / Centro / H /M
=ur

27 _ 31 afios Morte [ Centro / H /M
Sur

32 _ 37 afios Morte [ Centro / HIM
Sur

38 - 45 afios Morte / Centro / H /M
=ur

Elaborado por: La autora

En la presente tabla se observa los diferentes segmentos que la empresa desea
abarcar. En la investigacion de mercado se realizara el analisis de la informacion obtenida.
Considerando el cuadro arriba y los criterios de segmentacion, se ha seleccionado el
siguiente segmento de mercado: hombres y mujeres de 18 a 45 afios, dentro de la ciudad de
Guayaquil que deseen invertir en el modelo de negocio de Network Marketing con el poder

adquisitivo para lograrlo.

4.9.1.3. Perfiles de los Segmentos
De acuerdo a la seleccion del segmento antes realizado en el punto anterior, la empresa ha
determinado los siguientes perfiles clasificados para determinar su segmento objetivo.
Hombres y mujeres que deseen iniciar su propia empresa y quieran invertir en un modelo

de negocio de baja inversion.
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e Hombres y mujeres que deseen ampliar sus inversiones en un modelo de negocio de
bajo riesgo.

e Hombres y mujeres que se encuentren en relacion de dependencia y quieran obtener
ingresos extras en un modelo de negocio que no cuenta con horario fijo.

e Hombres y mujeres que desean mejorar su salud y al mismo tiempo obtener ingresos

extras.

e Hombres y mujeres que se encuentren desempleadas pero que desean obtener ingresos

econdmicos.

e Hombres y mujeres que dispongan de ahorros y deseen invertirlos en un negocio de

baja inversion.
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4.10. Matriz FODA

Tabla 7 Matriz FODA
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Elaborado por: La autora

4.11. Investigacion de Mercado

4.11.1. Método

Para esta investigacion, la empresa utilizara el método cualitativo y cuantitativo que sera

dividido de la siguiente manera:
La entrevista, en la que se entrevistard a dos personas involucradas en el Network
Marketing. EI Focus Group, tanto para personas que no conocen del Network Marketing,

como para socios involucrados en el Network Marketing. Finalmente la encuesta al
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segmento objetivo determinard qué porcentaje de personas estarian interesadas en invertir

en el negocio del Marketing Multinivel o Network Marketing.

4.11.2. Disefio de la Investigacion

4.11.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y Especificos
Objetivo General: Conocer la disposicion de las personas para invertir en los negocios

modelo Multinivel o Network Marketing.

Objetivos especificos:

- Descubrir el género de mayor disposicion a invertir en un negocio de Network
Marketing

- Investigar el rango de inversién que las personas estan dispuestos a elegir.

- Buscar el perfil ideal de los futuros prospectos.

- Investigar la actividad actual a la que se dedican las personas.

- Descubrir la estrategia de los Distribuidores Independientes o Socios experimentados

aplican para que las personas inviertan en este tipo de negocio.

4.11.2.2. Tamafo de la Muestra
Para tomar el tamafio de la muestra hemos considerado nuestro universo que segun las
investigaciones por medio del INEC, estas nos indican que las personas de la ciudad de
Guayaquil entre 18 y 45 afios de edad son 930,005, de las cudles segun las
investigaciones realizadas sobre multinivel, estos modelos captan el 1% de su mercado

de concentracion, es decir 9,300.05. El niUmero de encuestas a realizar sera de 384 con
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un margen de error del 5%, de confianza del 95%, y nivel de aceptacion 0.5, nivel de
rechazo 0.5.

Este procedimiento se utilizara la formula estandar que se realiza en las investigaciones
de mercado para tomar el tamafio de la muestra. Se divide en varios aspectos siendo el
nivel de confianza 95%, margen de error del 5%, nivel de aceptacion 0.5, nivel de

rechazo 0.5. (INEC, 2011)

4.11.2.3. Técnica de recogida y analisis de datos.
Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacién, Grupo Focal, etc.)
Entrevistas

La entrevista es una técnica de investigacion cualitativa entre dos 0 mas personas, donde
hay asignacion de papeles sociales como entrevistador y entrevistado. Pueden ser de
varios tipos. Para esta ocasion, la empresa eligio la estructurada abierta, en la que se
conoce como una forma de recopilar informacion, en donde se crea una serie de preguntas
que el entrevistado debe responderlas. Se puede extender pero no mas del tiempo que
indica.

La entrevista esta dirigida al Sr. José Sanchez, quien fue el primer distribuidor instalado
en Ecuador por Organo Gold, el cual nos permitira explorar la experiencia de esta persona

en el mundo del Network Marketing.

Esta informacion se la puede observar en la seccion de anexos.

Focus Group
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El Focus Group es una forma de investigacion exploratoria con un grupo de personas de
caracteristicas seleccionadas por el investigador.

A continuacién las preguntas que se utilizaran para el focus group elegidos de manera
aleatoria personas entre 18 y 45 afios, entre hombres y mujeres.

Esta informacion se la puede observar en la seccion de anexos.

4.11.2.3.1.  Concluyente (Encuesta)

Encuesta

Por favor observar una muestra de la encuesta en la seccion anexos.

4.11.2.4. Andlisis de Datos

1. Tabla 8 Grafico de Edad
1era. pregunta Edad
porcentaje cantidad Grafico de edades
1(18-21) 14,32% 55
2(22-26) 28,65% 110
3(27-37) 38,80% 149
4(38-45) 18,23% 70
100% 384 = 1{18-21)

m 2(22-26)
3(27-37)
B 4(38-45)

Elaborado por: La autora

Tabla 9 Grafico Género

2da. pregunta Género
porcentaje cantidad
1(Hombre) 47.66%

2(Mujer) 52,34%
100,00%

Elaborado por: La autora
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Tabla 10 Sector
l
3era. pregunta Sector
porcentaje cantidad Sector
1(Norte) 43,75% 168
2 (Sur) 29 69% 114 H i(Norte) =2 (Sur) 3(Centro)
3(Centro) 26,56% 102
100,00% 384
Elaborado por: La autora
4, Tabla 11 Actividad
4ta. pregunta Por favor indique la actividad que realiza actuaimente.
porcentaje cantidad ..
1(Solo estudio) 7,55% 29 Actividad
E(SOIO trabajo) . 48'18% 185 H 1{Solo estudio) H 2(Solo trabajo)
3(Estudio y trabajo) 42.19% 162 S(Estud b e . 5
4{N0 trabajo ni estudio) 2.08% g (Estudio y trabajo) (No trabajo ni estudio)
100,00% 384 2%
42%
Elaborado por: La autora
Tabla 12 ;Ha escuchado usted acerca del network marketing?
5ta. pregunta ¢Ha escuchado usted acerca del Network Marketing? ¢Qué ha escuchado?
Si Porcentaje cantidad  Total No Porcentaje Cantidad
1(Te puedes hacer millonario) 4 95% 19 1(No) 84% 324
2(Es el desarrollo de una red) 417% 16
3(Vender productos por medio de la gente) 6,51% 25
100,00% 384
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Elaborado por: La autora

6.
Tabla 13 Le gustaria recibir ingresos econémicos?
6ta. pregunta ¢Le gustaria recibir ingresos economicos por medio del Network Marketing distribuyendo café?
Porcentaje Cantidad | . . . . I
Me agradaria mucho 521% 20 Disposicion de inversion
ﬂMe agradaria 40,36% 155 )
Ni me agradaria ni me desagradaria 47,14% 181 e agradm_a mucho
Me desagradaria 521% 20 " Me agradaria
me desagradaria mucho 2,08% 8 ® Nime agradaria ni me desagradaria
100,00% 384 ® Me desagradaria
® me desagradaria mucho
g8 2% 5%
47%
Elaborado por: La autora
7.
Tabla 14 ;Cuéanto estaria dispuesto a invertir?
7ma. pregunta ¢Cuanto estaria usted dispuesto a invertir?
Porcentaje Cantidad .
1(0-219) 6.51% 25 Rango de Inversién
2(220-529) 51,30% 197 m 1(0-219) W 2{220-529) ™ 3{530-1299) W 4{1300-1500) ® S(Ninguna)
3(530-1299) 26,04% 100
4(1300-1500) 13,02% 50 3%
5(Ninguna) 3,13% 12
100,00% 384
Elaborado por: Laautora
8 Tabla 15 Percepcion de importancia
Por favor escriba en orden de importancia lo que usted consideraria a la hora de crear invertir en un
8va pregunta negocio de Network Marketing, siendo 1 el de mayor importancia y 5 el de menor importancia

Porcentaje Cantidad

1(Fuentes de financiamiento) 34,11% 131 Percepcion de importancia
2(Conocimiento sobre el negocio) 18,23% 70
3(Tener el equipo de trabajo) 11,72% 45
4(Conocimiento sobre ubicacion 5,73% 22 . f“F"""“d’
inanciamiento)
5(Tiempo necesario para dedicar al negocio) 30,21% 116 Sl S
1m’m 384 onoccimiento sobre e

negocio)

¥ 3(Tenerelequipo de
trabajo)

W 4(Conocimiento sobre
ubicacion

® S5{Tiempo necesario para
dedicar al negocio)




“PROPUESTA PARA LA CREACION UN CENTRO DE NEGOCIOS DE NETWORK MARKETING
FINANCIADO MEDIANTE UNA RED MULTINIVEL DE CAFE SALUDABLE COMO OPCION Y
FUENTE DE INGRESOS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”

Elaborado por: La autora

4.11.2.,5. Resumen e interpretacion de resultados
A continuacion se realiza el analisis de resultados de las encuestas. Estan divididas en ocho

preguntas de la encuesta.

1. El 39% de los encuestados, su rango de edad era de 27-37 afios de edad, frente al Gltimo
que corresponde al rango de 18-21 afios con el 14%

2. El 52.34% de las personas entrevistadas fueron mujeres.

3. E143.75% de los encuestados vive en el norte de la ciudad de Guayaquil.

4. En este inciso, el 42% de las personas trabaja y estudia, frente al 48% que s6lo trabaja.

5. El 84% de los encuestados no conoce acerca del Network Marketing.

6. En la percepcion de agrado del negocio, el 40% de los encuestados considera que le
agradaria obtener ingresos econémicos mediante esta forma de negocio, mientras que el
47% considerd que ni le agradaria ni le desagradaria.

7. El rango de inversion de mayor acogida es el de $220-$529, con el 51%, mientras que el
segundo, es el rango que va desde $530 con el 26%.

8. Como se refleja en el cuadro, el 34% de los encuestados, considera la fuente de

financiamiento lo mas importante para invertir en un negocio multinivel.
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4.11.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado

La investigacion de mercado ha resultado favorable a las expectativas de la empresa
ya que arrojé datos interesantes que le servirdn a la compafiia a crear mejores estrategias
que satisfagan a la futura demanda. Analizando los resultados, la mayoria de las personas
encuestadas fueron mujeres. A su vez, el 48% de los encuestados trabajaba y el 42%
trabajaba y estudiaba. Si lo comparamos con la percepcién de agrado de los negocios
multinivel, vemos que sus actividades laborales o académicas no son un impedimento para
invertir en este modelo de negocios. Lo confirma a su vez el orden de importancia que
tienen las personas a la hora de invertir en un negocio, ya que el mayor porcentaje que

obtuvo aceptacion fue el de buscar fuentes de financiamiento, no el tiempo.

Calculando nuestro universo de 930,005 personas y obteniendo el 1% que son las
personas que se inscriben y permanecen en el negocio multinivel, serian 9,300.05 personas
por explorar y disefiar estrategias para captarlas. Seglin la encuesta al 40% de estas
personas le agradaria invertir un negocio multinivel, y el 5% le agradaria mucho, lo que

quiere decir que podriamos captar 4,185 personas de esa demanda que acepta el negocio.

El otro 47% no le agradaria ni le desagradaria invertir en multinivel, sin embargo

las estadisticas indican que el 84% de los encuestados no saben lo que es el negocio

multinivel, por lo que hay una posibilidad de prospeccidn para ese segmento.
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4.11.4. Recomendaciones de la Investigacion de Mercado

Es recomendable en un futuro que la empresa realice investigaciones de mercado sobre los
consumidores de café y también que realice un estudio acerca de la cantidad de personas
que utilizan el internet ya que los negocios multinivel, y este caso especificamente, utiliza

mucho las plataformas tecnologicas.

4.12. Cuantificacion de la Demanda

4.12.1. Identificacion del Mercado Potencial y la Demanda Potencial Insatisfecha

De acuerdo a las encuestas, nuestro mercado potencial es del 45% si se suma las
personas que le agradarian entrar en este negocio, y las que le agradaria mucho.
Consideramos como demanda potencial insatisfecha, aquella que ni le agradaria ni le
desagradaria entrar al negocio con el 47%, ya que se puede realizar una estrategia de
Marketing de captacion. Este porcentaje sirve también para que la empresa se cubra en

caso de que la demanda que siente agrado por el negocio, falle.

4.12.2. Proyeccion de Ventas a Cinco Afios o Tiempo que Establezca el Payback.

Tabla 16 Proyeccién de ventas en relacion al costo

PROYECCION DE VENTAS EN RELACION AL COSTO

tasa | 8% 201 2015 2017 TOTAL
Membresiay Comisidn $ 104 568 $ 112933 $ 121968 $131.725 $ 142 263 5 513.456

Elaborado por: La autora

Se realiza el célculo de crecimiento del 80% en la proyeccion de ventas, ya que, al

tratarse de marketing multinivel, el crecimiento de ventas es exponencial y luego del
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primer afo se estabiliza. Los libros indican que luego del primer afio el negocio multinivel

mantiene su estabilidad con ingresos constantes. (Su Primer afio en el Marketing

Multinivel, Richard Poe, 2004)
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CAPITULO5

PLAN DE MARKETING
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CAPITULO 5

5. PLAN DE MARKETING

5.1. Objetivos: General y Especificos

General: Posicionar en la mente de los socios y futuros socios, que deben invertir
en la red multinivel de esta empresa, ya que es un negocio seguro y sustentable para ellos y
su familia.
Obijetivos especificos
-Fidelizar a los clientes o socios miembros de la red multinivel brindando un respaldo de
calidad y utilizando el clienting.
-Captar nuevos clientes o socios nuevos mediante las campafias de E-Marketing en redes
sociales.
-Obtener la inscripcion de nuevos socios mediante las campafias de boca en boca por parte
de los socios miembros.

- Ofrecer a los futuros socios, las falencias de la competencia.

5.1.1. Mercado Meta: Ventas y Utilidad Esperada

51.1.1. Tipo y Estrategias de Penetracion
En cuanto al tipo de estrategia de penetracion, la empresa utilizara la diferenciacion
como ventaja competitiva, frente a los distribuidores independientes tradicionales. Para
llevarlo a cabo, la empresa dividio el mercado meta en varios subsegmentos y las
estrategias se aplicaran de acuerdo al subsegmento al que pertenezcan. A continuacion los
nombres de las tres diferentes estrategias que se utilizaran:
Estrategia “Mi propio Negocio” que corresponde a la demanda considerada de joven,

desde los 18 hasta los 26 afos de edad. La segunda estrategia se denomina, “Ingresos

ROVAYO, Doménica Pagina 85 de 211



“PROPUESTA PARA LA CREACION UN CENTRO DE NEGOCIOS DE NETWORK MARKETING
FINANCIADO MEDIANTE UNA RED MULTINIVEL DE CAFE SALUDABLE COMO OPCION Y
FUENTE DE INGRESOS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”

extras y Libertad Financiera” que corresponde a la demanda considerada adulta, desde los
27 hasta los 37 afios de edad. Y la tercera y ultima estrategia corresponde a “Efectivo,
Salud y Vida” que pertenece a la demanda considerada madura, desde los 38 hasta los 45

afos de edad.

51.1.2. Cobertura
En el presente inciso, la empresa sefiala que cubrira por ahora soélo la ciudad de
Guayaquil.
El plan de cobertura esta disefiado de acuerdo a los subsegmentos:

Tabla 17 Tabla de cobertura por segmento

Elaborado por: La autora

El objetivo del disefio de estos planes es que se utilice una actividad de marketing
que funcione con el segmento de mercado que corresponda y debe estar alineado con las

camparias de Marketing que mas adelante seran explicadas en forma detallada.
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5.2. Posicionamiento

5.2.1. Estrategia de Posicionamiento: Posicion, Objetivo, Segmento, Atributos, Calidad

Percibida, Ventaja Competitiva, Simbolos Identitarios.

Para el presente proyecto, la estrategia de posicionamiento que se utilizara, sera la
intimidad con el cliente, ya que se pretende transmitir seguridad por el sistema de negocio
en el que estan invirtiendo, respaldo que recibiran por parte de sus patrocinadores y
servicios adicionales que serdn detallados en la oferta comercial de este trabajo. El
objetivo de este tipo de posicionamiento es crear un sentido de pertenencia con el centro de

negocios y que siempre sea esta su primera opcion de inversion.

5.2.2. Valoracion del Activo de la Marca (BAV)

La valoracion activa de la marca es una herramienta que analiza el valor que tiene
una marca determinada. Para su analisis se desglosan las caracteristicas de la empresa de

acuerdo a la variable de la BAV.

Diferenciacion energizada: “...La razon de ser de la marca, aquello que la distingue
y la hace Unica y es el motivo de su preferencia...su energia es la percepcion de
movimiento que los consumidores tienen acerca de una marca.”
Esta empresa representa dos marcas. La primera es la identidad de la compafiia como tal,
que se desea explotar y posicionar. Y la segunda es la marca de la empresa proveedora de
este negocio multinivel. En estos modelos de negocio la labor de la empresa proveedora

multinivel de los productos y servicios es activa y no pasiva como en los negocios
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tradicionales. La marca se desea proyectar prestigio, seguridad, respaldo y garantia de
inversion.

Relevancia: “Cuan importante es la marca para las necesidades de las personas...”. La
importancia de la marca radica en su aporte hacia la comunidad guayaquilefia y como ésta
influira dentro del mercado en los préximos afios.

Estima: “...Cuan valorada es la marca...”. La empresa espera que los socios perciban la
marca de manera positiva debido a la intimidad que tendra con el cliente, ademas del el
respaldo, seguridad y garantia que siempre le brindara.

Familiaridad: “...Cuan establecida estd la marca, cuan conocida es desde un conocimiento
mas intimo...”. Se espera que la empresa en los afios posteriores a ser lanzada, sea

reconocida por las personas de la ciudad de Guayaquil.

5.3. Marketing Mix

5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios

5.3.1.1. Descripcion del Servicio: Definicion, Composicion, Color, Tamafio,

Imagen, Slogan, Producto Esencial, Producto Real, Producto Aumentado.

Logo:

llustracién 7 Logo del centro de negocios
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Elaborado por: La autora

En la presente ilustracion se muestra el logo del centro de negocios. Son dos letras
H, que representan el nombre “Head Hunters” y un mundo, simbolizando el alcance que
tendra este negocio.
Definicion: The Head Hunters Club es una compafiia legalmente constituida que funciona
como distribuidor independiente de una de las empresas multinivel mas prestigiosas del
mundo, como es Organo Gold, una compafiia que distribuye café saludable a través de
redes multinivel. Por lo tanto, el servicio que provee la empresa, es promocionar la
inversion en este modelo de negocios, en donde las personas que se inscriban, recibiran los
beneficios del plan de compensacion ofrecido por Organo Gold, mas los beneficios que
ofrecerd The Head Hunters Club a través de su membresia. Cada socio miembro recibira
comisiones cada vez que ingresen a alguien mas a la red, y al mismo tiempo, formara su
propia organizacion, inscribiendo, capacitando y duplicando el sistema a un socio nuevo.
La forma como se puede inscribir es mediante paquetes de inversion otorgados por la
empresa proveedora.
Color: El color del logo se ha seleccionado el rojo, dorado y el negro. El color rojo es una
representacion de fuerza, energia, furia y capacidad de liderar; el color negro, representa

elegancia, poder y formalidad; El dorado, fomenta la fortaleza y el espiritu.

llustracién 8 Tabla de colores del club

ROVAYO, Doménica Pagina 89 de 211



“PROPUESTA PARA LA CREACION UN CENTRO DE NEGOCIOS DE NETWORK MARKETING
FINANCIADO MEDIANTE UNA RED MULTINIVEL DE CAFE SALUDABLE COMO OPCION Y
FUENTE DE INGRESOS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”

Elaborado por: La autora

Eslogan:

lustracién 9 Eslogan

“i{Cazando ®

em-preht’et’ore‘s! "

Elaborado por: La autora

En la presente ilustracion se detalla el eslogan elegido para el centro de negocios.
En este caso, la frase es “Cazando emprendedores”, ya que la empresa considera que todos
los futuros socios y los socios miembros que se desarrollen en la red, son emprendedores.
Se utiliz6 el verbo “cazando”, debido al nombre del centro de negocios, “Head Hunters”,

que en espafiol quiere decir “cazatalentos”.

53.1.2. Adaptacion o Modificacion del Producto: Componente Central,
Empaque y Servicio de Apoyo, Requerimientos del Cliente, Condiciones
de Entrega, Transporte, Embalaje, etc.
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Debido a que The Head Hunters Club ofrece un servicio, el componente central,
empaque, condiciones de entrega, y embalaje, no aplicaria para este modelo. Sin embargo

como servicio de apoyo y transporte y componente central se ha detallado lo siguiente:

Servicio de infraestructura: ElI denominado, centro de negocios, cuenta con un
espacio amplio de varios ambientes que le permiten al socio recibir entrenamiento en el
ambito del Network Marketing, lo que le permite desarrollarse como empresario; asi
también todo socio miembro que pertenezcan a esta red, podra traer a su prospecto

potencial, invitado o futuro socio y disponer de las instalaciones.

Servicio de Traslado: EIl centro de negocios contara con un servicio de transporte
que se ofrecera a los socios miembros, invitados y futuros prospectos que, en el dia fijado

para asistir a nuestras instalaciones, tengan algun problema de traslado.

Sobre el Café saludable de Organo Gold:

Sin embargo es importante mencionar que, ya que los negocios de network
marketing deben venir acompafados de un producto de calidad, cabe mencionar que el
café saludable de Organo Gold. El café saludable de Organo Gold tiene un componente
medicinal llamado Ganoderma un hongo proveniente de Asia, cuya funcién principal es
fortalecer los sistemas del organismo tal como se menciona en el capitulo 2; ademas de que
su nivel de cafeina es muy bajo en relacion a los cafés tradicionales del mercado. Este café
es fabricado en Malasia donde se encuentra la planta de produccion, y enviado a Estados
Unidos, donde se encuentra la sede principal de esta empresa proveedora. Otras bondades
del café del café de Organo Gold es ser diurético, controlador de peso, protege contra las

alergias y la gastritis.
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El producto puede ser adquirirlo directamente en las bodegas de la misma. El café

lo entregan en cajas de carton con 15 sachets por caja.

5.3.1.3. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado
El café saludable sera marcado, etiquetado y regularizado por la empresa proveedora

cumpliendo las regulaciones de las autoridades ecuatorianas.

5.3.1.4. Amplitud y Profundidad de Linea

A continuacion se detalla los tres diferentes paquetes de inversion que la empresa
proveedora ofrece cuando los prospectos reciben una charla informativa acerca de este
negocio multinivel. En este caso la compafiia proveedora es Organo Gold. El primer
paquete se denomina Gold, donde se requiere la mayor cantidad de inversion por el valor
de $1,300 y la empresa proveedora entrega 64 cajas de café saludable. EIl segundo paquete
de inversion, es el Silver, en el promedio normal de inversién, ni elevado ni bajo con un
valor de $530 y la empresa proveedora entrega 26 cajas de café saludable. El tercer
paquete de inversion es el Bronce, es el mas barato pero el que menos beneficios tiene con
un valor de $220 y la empresa proveedora entrega 8 cajas de café saludable. Siempre es

recomendable promocionar el Gold.

Profundidad de linea del café saludable

En lo que tiene que ver con el café saludable la empresa ofrecera cuatro tipos de café : café

Negro, café Mocha, café Latte, y chocolate.
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5.3.1.2. Marcas y Submarcas
La Unica marca que tiene este negocio es la del centro de negocios a nombre de The Head
Hunters Club. No contiene submarcas.

La marca de la empresa proveedora multinivel se llama Organo Gold.

5.3.2. Estrategia de Precios

5.3.2.1. Precios de la Competencia

A pesar de que ninguna es un centro de negocios, la competencia directa para este
centro de negocios son cuatro: Gano Excel, DXN Ecuador y Omnilife, y otros
distribuidores independientes de Organo Gold, que son las principales compafiias
multinivel que venden café saludable y que buscan prospectos potenciales que quieran
ingresar al negocio multinivel. Omnilife es una compafiia donde su paquete de inversién
mas alto es las de $1,000.00 y ofrecen el material de productos junto a una documentacion
guia de entrenamiento. Por otro lado, Gano Excel, la empresa que se considera pionera en
el mercadeo multinivel de café saludable, tiene como inversidén para sus prospectos, el
valor de $1,200.00, y de misma manera recibe el material de productos junto a
documentacién guia. En el caso de DXN Ecuador, es distinto porque se encuentra

ofreciendo pre-afiliaciones gratuitas con el objeto de recuperar el mercado.

El valor de inversién para ser parte de The Head Hunters Club, representante de
Organo Gold es de $1,300. Es el valor més alto en comparacion a las otras empresas pero
se mantiene en el promedio. El paquete de inversion incluye lo siguiente: Una carpeta con
muestras de café, una pluma y el Kit de Café elegido por el prospecto. Estos productos

seran adquiridos directamente en las bodegas de la empresa proveedora llamada Organo
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Gold. Adicionalmente, el prospecto y futuro socio, deberd cancelar una membresia del
centro de negocios Head Hunters Club, donde gozara del uso de las instalaciones, oficinas,

telecomunicaciones y participara en todos los premios que el centro de negocios lance.

Acerca del precio del café saludable

El precio promedio de la caja de café saludable unitario va de $20.00 a $23.00, el
cual es alto en comparacion a los precios de café tradicionales que va de $3 a $10.00 y el
de las redes multinivel que es de $15.00 a $20.00. Sin embargo, el estudio del trabajo de
titulacion se basa en la capacidad de compra de los prospectos para adquirir los paquetes
de inversion, mas no en la compra del café, ya que éste viene incluido. Si bien es cierto en
los negocios multinivel, se necesita un producto de calidad, lo que se vende a los

prospectos, es el sistema del negocio, no el café.

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta
El poder adquisitivo es la capacidad para comprar un bien o servicio. A mayor

ingreso, mayor cantidad de poder adquisitivo.

La empresa buscara hombres y mujeres de 18 a 45 afios con poder adquisitivo. Este
tiene un nivel medio sin embargo, cada segmento en el que estd dividido como fue
explicado en incisos anteriores, tiene una capacidad de compra diferente, ya sea por su
nivel socioecondmico o por su edad. Se debera plantear una estrategia o alternativas de
solucion con el mercado meta. Una de las razones por las que las personas deciden no
invertir en el negocio multinivel es porque no cuentan con el dinero para lograrlo. Sin

embargo, los distribuidores independientes que las (0s) invitan deberian generar
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alternativas de solucién para que el dinero no sea un impedimento en la inversion de uno

de los paquetes promocionales.

5.3.2.3. Expectativa de los Accionistas

Los tres accionistas, divididos entre 50% del paquete accionario y 25% y 25% del paquete
accionario, respectivamente esperan recuperar el dinero en menos de los cinco afios del
proyecto. Esta reaccion se debe a que la principal fuente de ingresos de los accionistas no
es por medio del paquete accionario, sino mas bien por la formacion de redes o la

inscripcion de socios, entonces existe mayor flexibilidad.
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5.3.2.4. Politicas de Precio: Sobreprecio y Descuento, Margenes Brutos de la
Compariia, Precio al Menudeo (kilo, tonelada), Términos de Venta,

Métodos de Pago.

La empresa contiene una politica de precio estrechamente relacionada con el proveedor. Es
decir, que utiliza precios de transferencia, que es como se denomina a un precio,
generalmente utilizado por las compafias de franquicias, claro esta, dependiendo del

movimiento del mercado, ya que los precios no siempre son estacionarios o fijos.

El valor de las membresias es de $10.00 y su pago es en efectivo.
Para inscribir a los socios en la plata forma tecnoldgica de Organo Gold, nosotros

utilizaremos la tarjeta de credito.

5.3.3. Estrategia de Plaza

5.3.3.1. Localizacion

5.3.3.1.1. Macro Localizacion

En el inciso de la macro localizacion permite profundizar el entorno y la localizacion
donde va a quedar instalada la empresa.

Region Costa, especificamente hablando de la ciudad de Guayaquil, es un sector donde se
desarrollan la mayor cantidad negocios del pais. Tiene un alto indice de emprendimiento,
por lo que todos los afios, habitantes de otras provincias se trasladan a la capital economica
para cumplir su meta de tener un negocio propio. Ademas, es la ciudad mas poblada del

Ecuador con 2°291,558 habitantes. Desde el aspecto de servicios basicos, la zona urbana de
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Guayaquil, cuenta con agua, luz y teléfono disponibles, por lo que no habria problemas con

el requerimiento de necesidades basicas.

5.3.3.1.2. Micro Localizacion
En cuanto al andlisis de la micro localizacion, se selecciond el sector Norte,
especificamente la Ciudadela Kennedy Norte, ya que es una urbanizacion abierta, con
acceso a parqueos y una zona muy comercial, ya que paralela a ella se encuentra la
Avenida Francisco de Orellana, en donde se puede encontrar gran cantidad de edificios
corporativos, asi como también negocios en general. El sector tiene un gran flujo de
personas y puede ayudar a que las mismas observen la fachada del centro y se interesen en
él. Adicionalmente la mayor cantidad de personas encuestada se encuentran en este sector.

Norte.

5.3.3.1.3. Ubicacion
Se ubicara en la av. Miguel H. Alcivar, donde existe una propiedad en alquiler que cuenta

con los ambientes necesarios que el centro de negocios pueda funcionar.

llustracién 10 Ubicacion
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Elaborado por: La autora 1

En la presente imagen se puede observar la ubicacion en el sector norte de la ciudad, que es

el méas apropiado para el centro de negocios.

5.3.3.1.4. Distribucién del Espacio
El centro de negocios tendra varios ambientes: Una sala de reuniones, una sala de estar,
sala de capacitacion, la oficina de E-Marketing, y la oficina del administrador. Ademas
contara con dos bafios, y dos areas area para colocar un dispensador de agua caliente para

café para los invitados. Aproximadamente, el lugar tendréa 300mts2.

llustracion 11 Fachada del centro de negocios
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Elaborado por: La autora
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5.3.3.2. Sistema de Distribucién Comercial

5.3.3.2.1. Canales de Distribucion: Minoristas, Mayoristas, Agentes, Depositos

y Almacenes.

La forma de comunicacion entre la empresa proveedora Organo Gold, y The Head Hunters
Club es la derivada de Organo Gold enterprises, llamada, Organo Gold del Ecuador, que es
el lugar dénde llegan los productos de café con ganoderma®. La empresa no cuenta con
canales de distribucion ya que son los socios miembros, los encargados de retirar sus

propios productos en Organo Gold del Ecuador.

5.3.3.2.2. Penetracién en los Mercados Urbanos y Rurales.

La empresa realizard una explotacion a todo el mercado urbano, es decir, dentro de la
ciudad, debido a que los prospectos potenciales, pueden encontrarse en cualquier zona de
Guayaquil. La empresa tiene planificado luego de un tiempo determinado, expandirse a
personas naturales del mercado rural, con una previa investigacion de mercado ya que no
se conoce si es que las personas de ese sector tendran el mismo poder adquisitivo y para

poner en marcha el negocio multinivel.

5.3.3.2.3. Logistica

La forma del club para obtener mas inscritos, es realizando charlas para que se inscriban en

el negocio multinivel. A diferencia de otros distribuidores independientes, nuestro club

5 Café con Ganoderma: Producto natural que contiene propiedades curativas.
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dispondra de un vehiculo que transporte a aquellos prospectos que deseen recibir la charla
para que se inscriban en el negocio multinivel. (NO SE DISTRIBUYE EL PRODUCTO)
En el Plan Operativo del Cap. 6, se dardA mayor detalle del proceso logistico para la
inscripcion de prospectos.

El servicio de traslado estara disponible para las personas que quieran asistir al centro de

negocios.

5.3.3.2.4. Red de Ventas
La fuerza de ventas son todos los socios miembros, que al recibir los entrenamientos de
sus patrocinadores, aplican la técnica del poder de la duplicacion y hacen crecer la red

multinivel.

5.3.3.2.5. Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Post-venta, Quejas,

Reclamaciones, Devoluciones
Para el servicio de pre-venta se realizaran reuniones informativas acerca del negocio
multinivel para que cada prospecto tenga la oportunidad de revisar toda la informacion y
pueda validar este modelo de negocio. Es importante recalcar que en esta fase todos los
patrocinadores o0 socios ya integrados a la red deben realizar el seguimiento respectivo con
una lista de prospectos que cada socio debe llevar en su agenda. La idea es que no los
pierdan de vista ya que muchas veces aquellos prospectos no se llegan a inscribir en el

momento pero pueden llegar a hacerlo luego.

Para el servicio de post-venta, los patrocinadores o socios ya inscritos en la red, deberan

establecer documento mensual para evaluar el desempefio que la empresa les estd
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brindando a sus socios nuevos, con el fin de que cada mes el servicio hacia los socios vaya
mejorando. Durante varias veces al afio, cada socio tendra la oportunidad de evaluar
mediante un documento, de qué manera el centro de negocios los ha favorecido en el
desarrollo de su propio negocio multinivel. Asi mismo, existira un espacio de buzon de
sugerencias que sera revisado semanalmente, para que, si algin socio o prospecto desea
recomendar o dar una idea, esta pueda ser leida por la administracion.

De igual manera cada vez que un socio nuevo se inscriba, se elaborara un Plan de Trabajo
con el periodo que se establezca entre el patrocinador y el nuevo socio. El patrocinador
ademas sera el encargado de entrenar, preparar, y motivar a los socios en el desarrollo de

su red multinivel.

5.3.4. Estrategias de Promocion

5.3.4.1. Estrategias ATL y BTL
Las estrategias ATL son medios masivos de publicidad como la radio, la television, la
prensa escrita. EI Club prefiere utilizar las estrategias con Publicidad BTL, la meta a
enfocar es especifico y no masivo. Las BTL, como redes sociales y publicidad en internet,

tendran mas cercania con el publico y por ende mejor aceptacion.
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5.3.4.2. Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria: Concepto, Mensaje

5.3.4.3. Promocién de Ventas

5.3.4.3.1. Venta Personal

La manera como se realizara promocion para que las personas inviertan en un
modelo multinivel, es estableciendo charlas informativas con una breve explicacion del

negocio.

Todos los socios del centro o patrocinadores deben realizar un plan de trabajo y
seguimiento con sus futuros prospectos, demostrandoles que estan presentes y prestos a
cualquier duda o abiertos a escuchar algin problema en relacion a los planes de inversion
para determinar de qué manera pueden ser ayudados. El deber de cada patrocinador o cada
socio inscrito en la red, es hacer que las personas que ellos inscriban, reciban

entrenamiento acerca del negocio multinivel, de tal manera que su red crezca.

5.3.4.3.2. Trading: Exposiciones, Ferias Comerciales, Competiciones,
Concursos y Premios, Descuentos, Primas por Objetivos, Muestras,
Productos Gratuitos, Publicidad en el Punto de Venta, Publicidad y

Promocidn Cooperativa, Primas por objetivos, Distinciones, Otras.

La empresa no utilizara trading ya que la mayoria de los concursos, premios, muestras,
publicidad, sera dictada mediante estrategias de promociédn electrénica, es decir mediante
los boletines electronicos y las redes sociales que seran explicadas con mayor profundidad
en los siguientes puntos. La idea es proporcionar una nueva propuesta tecnoldgica de
publicidad para la captacién de prospectos, y no tener costos excesivos de publicidad que

se puedan generar.
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5.3.4.3.3. Clienting: Muestras Gratuitas, Documentacion Técnica, Obsequios,
Asistencia a Congresos, Seminarios y Conferencias, Rebajas,
Descuentos, Mayor Contenido de Producto por Igual Precio, Productos
Complementarios Gratis 0 a Bajo Precio, Cupones o Vales Descuento,
Concursos, Premios, Muestras, Degustaciones, Regalos, Otras

El Clienting es una herramienta que se utiliza para comprender y mantener la fidelizacion
de nuestros clientes con la organizacion.

La empresa promocionara la asistencia a las conferencias que se dicten ya que serviran
como complemento al entrenamiento que deben recibir contantemente los socios.

El clienting sera aplicado mediante concursos para sus socios por medio de las redes
sociales como Facebook y Twitter. Adicionalmente, los socios que se adhieran a la red de
The Head Hunters Club, estaran recibiendo constantemente seguimiento y ayuda por parte
de sus patrocinadores, de tal manera que los socios sientan seguridad, respaldo y garantia

del negocio multinivel que se les esta ofreciendo.

5.3.4.4. Publicidad

5.3.4.4.1. Estrategia de Lanzamiento

Se realizard una convocatoria mediante la FAN page de The Head Hunters Club en
Facebook, explicando las actividades que se realizaran durante el dia de la inauguracion.
Posterior a la convocatoria, con fecha enero del 2014, sera la fecha de inauguracion que
con el siguiente programa:

-Plan de pre-inicio en donde los invitados se encontraran en la sala de estar de las
instalaciones y a su disposicién tendran revistas sobre Network Marketing, Libertad
Financiera y Organo Gold a su alrededor, asi como videos promocionales del Network

Marketing disponibles en el televisor del mencionado ambiente.
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Plan de inicio en donde se daran las palabras de bienvenida al centro de negocios, por parte
de los administradores, presentacion del video promocional sobre el Ecuador y la era del
Network Marketing.

A media jornada habra un coffee break, durante 20 minutos y posterior a esto, la clausura
que da lugar a la inauguracién de la empresa.

Todos los invitados presenten deberan registrarse al inicio de tal manera que se forme una

base de datos inicial con la que se empezara a trabajar mediante los medios electrénicos.

5.3.4.4.2. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de Publicidad
El plan de medios es una herramienta que se utiliza para costear el valor de publicidad que
se utilizard en la organizacion. Existen dos tipos de campafias: BTL y ATL. Se utilizara
Unicamente BTL ya que ATL es considerada para mercados masivos y el de este modelo

de negocio es para un segmento especifico. La publicidad se realizara a través del internet.

5.3.4.4.3. Mindshare
El mindshare es una herramienta que les permite a los administradores de negocios, medir
el porcentaje de reconocimiento de marca de los consumidores. Durante los primeros 12
meses de establecerse en el mercado multinivel, la empresa desea ser reconocida en un
50% por parte de su segmento objetivo, lo que le permitiria ganar prestigio y continuar en

la busqueda de ganar mayor cantidad de prospectos o futuros socios.

5.3.4.4.4. Publicidad Blanca
La publicidad blanca es un medio que se utiliza para dar a conocer un negocio 0 marca

pero la empresa beneficiaria no paga por este servicio. La empresa enviara boletines de
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prensa a la revistas Lideres, América Economia, a la Universidad Catolica, a las paginas
oficiales de estadisticas de Venta Directa como la Asociacion Ecuatoriana de Ventas
Directas, y establecera alianzas estratégicas con el departamento de Marketing de dicha

Institucion.

5.3.4.4.5. Merchandising
La empresa cuenta con un Unico punto de venta y este es el centro de negocios como tal.
En el espacio abierto, se colocara un televisor con videos de motivacion y desarrollo
personal. Adicionalmente, se ubicaran revistas en la sala de estar, de tal manera que los

invitados y futuros prospectos las revisen y se interesen por este modelo de negocio.

5.3.4.4.6. Relaciones Publicas
La compafiia tendra no tendra una relacionista pablica, pero si una persona encargada de
la comunicacién de la empresa y del E-Marketing. Estara encargada de administrar las
redes sociales, asi como las campafias de promocién. La idea es fortalecer la relacion con
los socios y también con los medios de comunicacion, ya que de alguna manera ellos

también colaboraran en la promocion del proyecto por medio de la publicidad blanca.

5.3.4.4.7. Marketing Relacional
El marketing relacional busca fortalecer y mantener las relaciones entre la empresa con su
cliente buscando lograr un maximo nimero de venta con cada uno. Lo importante es hacer
sentir al socio que esta siendo apoyado, por lo que se planea realizar reuniones semanales y

una reunion de cierre de mes con los mismos para revisar juntos sus logros y corregir sus
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fallas para que cada vez el rendimiento sea mejor. En esta seccion la estrategia de
intimidad con el cliente se vera reflejada en las actividades que se realicen con los socios

nuevos.

5.3.4.4.8. Insight Marketing
El Insight Marketing es una herramienta que se utiliza para detectar el comportamiento del
consumidor que normalmente se encuentran ocultos y no son detectables a simple analisis.
En los primeros meses de desarrollo del negocio, no podremos notarlo ya que recién esta
siendo introducido al mercado, sin embargo, hay un insight que de acuerdo a estudios
realizados se puede detectar y es el que las personas eligen al multinivel muchas veces

porque creen que se haran millonarios haciendo ningdn tipo de esfuerzo.

5.3.4.4.9. Gestion de Promocidn Electronica del Proyecto

5.3.4.4.9.1. Estrategias de E-Commerce , E-Business e E-
Marketing

E- Commerce: Todas aquellas transacciones comerciales que se realizan a través de
Tecnologias de la Informacién y Comunicacion, directamente a los consumidores.

En este caso, no se aplicara una estrategia E-Commerce en el presente proyecto ya que no
realizard ninguna transaccion comercial directamente a los consumidores. Cuando los
socios decidan inscribirse a esta red multinivel, deben direccionar a la pagina de Organo
Gold, para completar su inscripcion y adquirir el paquete de inversion. Pero esta
transaccion no tiene ninguna relacion con el centro de negocios ya que a ellos les llega

Unicamente la comisién. Por otro lado, el E-Business es una actividad que se utiliza para
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realzar el tipo de negocio determinado, y que se realiza entre compafiias y no intervienen
los consumidores. En este caso, la relacion E-Business que el centro de negocios mantiene,
es con su compafiia proveedora Illamada Organo Gold, ya que ambas compafiias acordaron
la distribucion y a su vez la proveedora se comprometio, mediante un contrato electronico,
a cumplir con las normativas existiese.

Por altimo, el e-Marketing es la utilizacion de Internet para el marketing directo con el fin
de entrar en contacto con los potenciales clientes, convertirlos en clientes y fidelizarlos. La
estrategia de e-marketing serd la utilizacion de boletines electronicos con informacion
complementaria, ademas de la utilizacion de E-Banners para hacer nuevos anuncios o

noticias, campafas en las redes sociales tanto de Facebook como de Twitter.

5.3.4.4.10. Anadlisis de la Promocion Electronica de los Competidores

Tabla 18 Promocién electronica competidores

T Estratega B~ B |E-Marketing ||
Business | Commerce

DXN No aplica | No aplica | Tiene un blog

Ecuador

Omnibien | No aplica | No apiica | Tiene pagna
web

Gano Excel | No aplica | Noapiica | Tiene un
Blog

Elaborado por: La autora

Los competidores directos como son los distribuidores independientes de Gano Excel,
DXN Ecuador, Omnilife, utilizan unicamente Blogs para subir informacion acerca de su
negocio. La informacion que se encuentra en sus paginas falta mejorar la calidad en la

imagen, orden, forma de presentacion del negocio multinivel.

ROVAYO, Doménica Pagina 108 de 211



“PROPUESTA PARA LA CREACION UN CENTRO DE NEGOCIOS DE NETWORK MARKETING
FINANCIADO MEDIANTE UNA RED MULTINIVEL DE CAFE SALUDABLE COMO OPCION Y
FUENTE DE INGRESOS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”

5.3.4.4.10.1. Disefio e Implementacion de la Pagina Web (Inglés-

Espariol-ldioma del Mercado Meta)
La creacion de una pagina web informativa, que contenga un usuario y contrasefia
personalizado por cada persona asociada, y que al ingresar exista un hipervinculo que
traslade al usuario a la cuenta master de su proveedor Organo Gold. De esta manera, el
asociado forma una relacion mas cercana con el Centro de negocios al que pertenece y su

negocio propio de Organo Gold.

El disefio de la pagina web estard implementado en espafiol en su totalidad. Se espera que
para la obtencion de futuros prospectos, en la pagina exista la opcion de cambiar el idioma

a inglés y al portugués de la pagina web estara implementado en espafiol en su totalidad.

5.3.4.4.11. Estrategias de Marketing a través de Redes Social
De acuerdo a un estudio técnico, las redes sociales apropiadas para el negocio son
Facebook, donde se publicaran banner adds, Twitter, donde se realizaran anuncios sobre el

Centro de entrenamiento de Network Marketing, asi como también concursos y sorpresas.

5.3.4.4.11.1. Andlisis de la Promociéon Electronica de los

Competidores

5.3.4.4.12. Disefio e Implementacion de Fans Pages, en Redes Sociales
(Inglés-Espafiol-ldioma del Mercado Meta)

La Fan Page sera anunciada en espafiol. Las estrategias a aplicar son las

siguientes:
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La creacidn de una Fan Page en Facebook con informacidn acerca del centro de negocios y
el concepto de negocio multinivel. De esta manera personas conocidas al asociado y en
general todas las que coloquen “me gusta” en la Fan Page, podran observar las actividades

cotidianas del centro y sus eventos.

Se realizara una campafa de Marketing a través de la Fan Page de Facebook, mediante
votaciones para conseguir tazas personalizadas con el Logo de la empresa, de su proveedor
y la persona que mas voto.

Se realizara una campafia de Marketing en la Fan Page de Facebook. La persona debera
tomarse una fotografia consumiendo el Café de Organo Gold y la persona que tenga mas

votaciones se gana una membresia Gold, la mas cara de los tres paquetes de inversion.

Como se puede observar en la gréfica, hay variedad de premios tanto para los

socios como para el pablico en general.

Se realizara una campafia de Marketing a través de Twitter en donde los seguidores
tendran la oportunidad de conversar con el administrador de cuenta, preguntando sus
dudas, sus expectativas acerca del centro, de tal manera que haya una relacion cercana

entre el Centro de entrenamiento y los prospectos.

5.3.4.4.12.1. Marketing Social (en funcion de la Gestién de
Responsabilidad Social Capitulo 4)

- Creacidn de una campafa de Marketing Social contra la pereza.
Concientizar al segmento objetivo con respecto a la superacion personal.

- Creacion de una campafia de Marketing contra la impuntualidad.
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Establecer una campafia en donde el segmento objetivo se habitle a llegar puntual a las

charlas del negocio.

5.3.4.5. Ambito Internacional

5.3.4.5.1. Estrategia de Distribucion Internacional

La empresa no tendra hasta el momento ningun tipo de distribucion internacional. En el
caso de que en un futuro la tuviese, debera enfocarse en factores como las compras, control
de inventarios, promocion en el pais que se va a instalar, forma de financiamiento, método
de negociacion, forma de transporte y servicios que la empresa va a ofrecer.

Adicionalmente los acuerdos de distribucion del servicio se deben manejar mediante un

contrato de distribucion internacional.

5.3.4.5.2. Estrategias de Precio Internacional

La empresa no tendré estrategias para precio internacional pero en caso de que los tuviere,
debera considerar los siguientes factores: Factores de la empresa, factores del mercado
local, factores del entorno. El tipo de estrategia que se pueden utilizar es de precio
estandarizado, y de precio adaptada a la forma local. The Head Hunters Club, no otorgara
precios internacionales pero si cuenta con un precio de transferencia otorgado por el

proveedor Organo Gold.

5.3.5. Cronograma
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llustracion 12 Cronograma Plan de Marketing

] P memw |D¢n=on [ Comienzo L Fn Fmoeoee [0S ene 12 [12ene "1 |18 ene"14
B - S | X[JIVISIODILIMIXTITVISIOJLIMIXTITVISIogL [MTX
1 Lanzamiento & Inauguracion 108 Jus 02001114 jue 02001714 P=
2 4 IN3UGUIACION 08l CANtro 08 NEQOCIos 1012 jue 020114  Jue D201/14 -
ER Plan de E-Marketing 232 dias lun 030214 mar 2312114 2
2 [ Banners en reces sociales 15 olas wnO30214 Ve 2102142
5[4 Campalas oe redes sociales 15 aias NN 030214 vie 210214
[ =] Posizionamiento en AJworss 1500 wn030214  ve 210214
7 [ Banners en redes sockales 15 olas wNOI0I14  Vie2103146
KN Campafias o2 redes sociales 150is N 030Y1E Ve 210312
EN =) Posizionamiento en AJworss 15 olas N 030314 vie 2110314
TE Banners en redes socales 13dis Pe 03I n 2104149
TB Campafas o2 reoss sociales 130is jue 030414  lun 210414
12 4 Posicionamiento en AJworss 130is e 0304114 Iun 21704114
TS Banners en redes soclales 1300 N 0S0S/14  mie 21051412
=) Campaflas oe redzs sociales 13 dias n 0S05/14  mie 21/05/12
15 4 Posicionamiento en Adwords 13dbs lon 0S/05/12 — mié 2110512
16 [ Banners en redes soclales 1Soias N 0208/14  vie 20061215
77 4 Campaftas e redes soclales 15 oias N 0205/14 e 2006/14
154 Posicionamiento en AJworas 15 olas N 0205/14  vie 20006/14
19 4 Banners en redes sociales 15 olas wNn07/07/14  vie 25007/14 18
B Campafias de redes sociales 15dis RN 070714 Ve 25007114
21 4 Posicionamiento en AJworss 15 ols n 07/07/14  vie 2507/14
2 4 Banners e redes sockales 15 olas n 0408114 vie 22/08/14 21
Campafias oe reces sociaies 150s N 0408/14  vie 2208/14
24 4 PoSIIONaMiEntd en Aworss 15 olas lun D&08/14  vie 22108/14
Ea=] Banners en redes sociales 15dhas RN 010314 vie 19091424
26 14 Campafias ce redes sociaies 15 olas n 010312 vie 1309/18
27 4 Posiionamiento en AJWords 15 olas Wn 010314 vie 190914
Banners en reces sociales 15 olas N 0610114 vie 2411011427
El=] Campaflas oe redes sociales 15 oias N 081014 vie 2411014
Bl Posicionamiento en AGWOrds 15 dias N 08110714 vie 2410112
31 4 Banners en redes soclales 15 olas N 01114 ve21/111430
32 4 Campafas oe redes sociales 15 olas. Wn 031118 e 2111714
Bl Posicionamiento en AJwords 1Sois wnO¥11/14 Ve 21111114
Ec=) Banners en redes soclales 17 olas n 01712114 mar 23712114 33
Campaflas oe reczs sociales 17 olas N 0112118 mar 2371214
Elx=] Posicionamiento en AJworss 17 o n 01/12114  mar 2312114
Tarea _— ® Tareas extemas —
Fecha wgfz'g?: 5 ~ Drvision — RESUMEN P Hito extemo ¢
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Elaborado por: La autora

El cronograma de marketing que se presentan se realizard de manera continua durante
todos los afios que dure el proyecto. Los tres planes que abarcara el plan de marketing son
los siguientes: Banners en redes sociales, Campafias en redes sociales y Posicionamiento

en Adwords.

5.3.6. Presupuesto de Marketing: Costo de Venta, Costo de Publicidad y Promocién,
Costo de Distribucién, Costo del Producto, Otros.

Tabla 19 Presupuesto de E- Marketing Preoperacional
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Valor cant. $ 3.500,00
Lanzamiento e ignauguracion s 1.000,00 1 s 1.000,00
Banners en Redes Sociales S 500,00 1 S 500,00
Campanias en Redes Sociales ) 1.000,00 1 ) 1.000,00
Posicionamiento en Adwords 5 500,00 1 $ 500,00
Creacion de Pagina Web + Video Promocional S 500,00 1 $ 500,00

Elaborado por: La autora

5.3.7. Analisis de Rentabilidad del Offering (Precio de venta al Publico menos Margen de
los Intermediarios; Precio Exempresa menos Descuentos, Impagados, Otros; Precio
Neto menos Costes Directos e Indirectos de Produccién, Proporcién de Gastos
Generales y Administrativos, Proporcion de Investigacién y Desarrollo, Proporcion

Gastos Financieros, Gastos de Marketing Mix; Contribucion Unitaria del Beneficio.

El offering o la oferta “es la relacion entre la cantidad de bienes ofrecidos por los
productores y el precio de mercado actual. Graficamente se representa mediante la curva
de oferta. Debido a que la oferta es directamente proporcional al precio, las curvas de
oferta son casi siempre crecientes.” (Mankiw, N Gregory, 2002)

De acuerdo al analisis de rentabilidad y el precio de Transferencia del proveedor Organo
Gold hacia el centro de negocios, se ha ofertado los siguientes paquetes de inversion:
Paquete Gold: $1,300 (Este valor incluye el ISD del Ecuador)

Paquete Silver: $530.00 (Este valor incluye el ISD del Ecuador)

Paquete Bronze: $220.00 (Este valor incluye el ISD del Ecuador)
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Los ingresos del centro de negocios se veran reflejados en las comisiones que obtengan,
segun el tipo de comisién. A continuacion el cuadro de los tipos de comisiones o ingresos

que tendra el centro de negocios:

Tabla 20 Ingresos por comision

INGRESO 1: Comisién Quick Hunter
Periodo Personas
META
4 afios 4200|
CUADRO DE PAQUETES DE INVERSION INGRESO QUICK HUNTER
Descripcin I.Sada 5.<:’-|:r'<:- elige un paguete de Comision gue 5-9,. obtiene de un
inversién prespectoe ingresado
Paguete Gold & 1.300 § 150
Paquets Silver 3 B30 % a0
|Poauete Bronze 5220 s 20

INGRESO 2: Membresia

Descripcidn: El valer de la membresiz solo deben pagaria aguslios secios gus ingrassen & &
red de Head Hunters para el uso de las instalacienes.

Valor por socio $ 10
Tiempo Capacidad de personas por mes|
Capacidad Ciia
Instalada 100% |ccqmans 240
Me=

Elaborado por: La autora
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CAPITULO 6

PLAN OPERATIVO
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CAPITULO 6

6. PLAN OPERATIVO

6.1. Produccion

6.1.1.  Proceso Productivo
En esta area se detallara el proceso de obtencion de invitados o futuros prospectos que
deseen unirse a la red de Head Hunters y que de esta manera se convierta socios nuevos

gue mejoren su calidad de vida y a la vez proporcionen ingresos al negocio.

1. Registro de Bases de Datos de invitados o futuros prospectos por socio.

En este paso, los socios del centro de entrenamiento, al inscribirse, obtienen una cuenta
con usuario y contrasefia en la pagina web www.losheadhunters.com, que les servira para
crear una base de datos de 100 personas entre amigos, familiares y conocidos, de tal
manera que su lista de individuos para presentarles el negocio de Marketing Multinivel,

tendra un mejor control y organizacion para cada socio.

2. Llamadas a invitados o futuros prospectos

En este procedimiento, cada socio deberad revisar su propia lista de contactos que
registré en la base de datos web para comenzar el proceso de llamado a los invitados o
futuros prospectos. Se deberan realizar por lo menos diez llamadas diarias de acuerdo a la
base de datos registrada y programar citas con los invitados para la presentacién acerca del

negocio.

ROVAYO, Doménica Pagina 118 de 211



“PROPUESTA PARA LA CREACION UN CENTRO DE NEGOCIOS DE NETWORK MARKETING
FINANCIADO MEDIANTE UNA RED MULTINIVEL DE CAFE SALUDABLE COMO OPCION Y
FUENTE DE INGRESOS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”

3. Transporte y Traslado de invitados o futuros prospectos.

Existe la posibilidad de que algunos prospectos o futuros invitados no cuenten con
transporte disponible, por lo que la empresa, como factor diferenciador, ofrece a
disposicion un transporte que los recogera y traerd hasta las oficinas del centro de

entrenamiento.

4. Presentacion del Negocio Organo Gold

En el siguiente procedimiento se fija cada semana un horario establecido para las
reuniones de la presentacion del negocio para los invitados o futuros prospectos de los
diferentes socios miembros. Durante la charla, los prospectos tendran la oportunidad de
probar el café saludable marca Organo Gold, en sus diferentes presentaciones: Café Negro,
Mocha y Latte, para certificar que se trata de un producto de calidad y que, de inscribirse,
ellos puedan realizar el mismo procedimiento, entregando muestras y haciendo probar el

café con ganoderma.

5. Seguimiento a invitados o futuros prospectos

Luego de recibir la charla de presentacion del proyecto, los invitados o futuros
prospectos recibiran la llamada luego de 48 horas por parte de los socios miembros del
centro de entrenamiento, de tal manera que se realiza una retroalimentacion y se revisa la
aceptacién y disposicion de estas personas con respecto a su inclusién en el negocio

multinivel.

6. Inscripcion a la red Head Hunters de Organo Gold
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Una vez que el prospecto ha decidido inscribirse y ser parte de la red multinivel, se le

notifica que dentro de la pagina web de la compafiia www.losheadhunters.com , existe un

link que los traslada a la pagina principal de nuestro proveedor Organo Gold, donde debera
registrar sus datos para crear una cuenta, comprar el paquete de inversion, y que el
prospecto pueda convertirse en un socio nuevo y empezar el negogio. Es importante que el
prospecto elija a su patrocinador para que juntos puedan realizar el registro de tal manera
que el patrocinador guie a su socio nuevo. Adicionalmente una vez creada la cuenta, se
debe dejar generada la solicitud de la Comission Card, una tarjeta que Organo Gold otorga
para pagar a sus socios. Como el Centro de Entrenamiento de Network Marketing es
representante de Organo Gold, todos sus miembros deben contar con la tarjeta de pagos

para que puedan generar ingresos al centro de entrenamiento.

7. Entrenamiento y capacitacion

Una vez que se ha creado un socio nuevo, este debe recibir entrenamiento que puede
ser por parte de su patrocinador, o por parte de su upline, es decir la persona que se
encuentre arriba del patrocinador dentro de la red y asi sucesivamente. Se debe establecer
horarios flexibles entre los patrocinadores y el socio nuevo a fin de que él pueda sentirse

confortable con su nueva inversion y confie plenamente en sus socios.

8. La Duplicacion

El penualtimo proceso de la operatividad del negocio es el de la duplicacién, que quiere
decir que el socio nuevo ha adquirido los conocimientos necesarios para realizar
exactamente la misma actividad que su patrocinador para que su negocio multinivel

empiece a generar resultados y por ende ingresos a la red de la empresa.
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9. Procedimiento para recibir ingresos de la compafiia

Las facturas de The Head Hunters serviran de respaldo de ventas para la misma. Es
decir, que cada vez que un socio parte de la red de esta empresa genere ingresos, se veran
reflejados en el sistema web otorgado por el proveedor Organo Gold. La administracion de
The Head Hunters revisara en este sistema, el total de ingresos obtenidos y los facturara, a
fin de que el proveedor Organo Gold haga llegar a la cuenta bancaria de esta empresa, el

dinero generado.

6.1.2. Infraestructura: Obra Civil, Maquinarias y Equipos (equipos de oficina, de

computacion)
El centro de entrenamiento de Network Marketing cuenta con instalaciones de
200m2, en una villa inicialmente alquilada de dos plantas. Estard distribuida en cinco
ambientes donde se desarrollaran las diferentes actividades del negocio. A continuacion se

presentara los equipos e implementos que se utilizaran dentro del local.
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Tabla 21 Tabla infraestructura: maquinaria y equipos
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Elaborado por: La autora 2

6.1.3. Mano de Obra
Tipos de mano de obra (mano de obra comercial)
La mano de obra comercial estard distribuida de acuerdo a los departamentos
creados. En este caso, existira un Gerente General, Jefe de Redes sociales e E- Marketing,
el conserje y la recepcionista. Todos los colaboradores contribuiran con el crecimiento de

la compafiia y el cumplimiento de sus objetivos.
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6.1.4. Capacidad Instalada
El centro de entrenamiento cuenta con una capacidad instalada para recibir alrededor
120 personas diariamente contando desde la sala de capacitaciones junto a la sala de

reuniones. En el cuadro que se observara a continuacion, se detalla la capacidad diaria por

mes, que tendré el lugar aproximadamente.

Tabla 22 Capacidad instalada

Tiempo Personas 10% de inscripcion segun el mercado x mes
_ Dia 120
Capacidad Instalada 100%
Semana 500 240
Mes 2400

Elaborado por: La autora

La capacidad instalada estd medida no solamente para las personas que se inscriban en la
red multinivel del centro de negocios, sino también para los patrocinados de nuestros

socios que forman parte también de la red multinivel.
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Flujogramas de Procesos

Flujograma de Proceso Productivo del centro de negocios The Head Hunters Club

llustracién 13 Flujograma de procesos
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Elaborado por: La autora 3

6.1.5. Presupuesto

Tabla 23 Presupuesto
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Elaborado por: La autora 4

6.2. Gestion de Calidad colocar en la politica de calidad misidn vision

6.2.1. Procesos de planeacion de calidad
La politica de calidad tiene como meta, hacer cumplir la mision, vision y objetivo
general de la organizacién con un documento interno eficaz y eficiente que certifique los

diferentes procedimientos de la compafiia.

Planificacion administrativa: Planeacion de un adecuado sistema de calidad en el
area de la administrativa a fin de que las actividades dentro de la organizacion se cumplan

de la manea estipulada.

Planificacion operativa: Se regulara la calidad operativa de la empresa cada mes de

tal manera, que los procesos relacionados al movimiento del negocio se realicen de

acuerdo a lo escrito en el proceso productivo.
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Planificacion financiera: La empresa contara con un plan de desarrollo de calidad
financiera, donde su administracion establecera horarios de analisis para sus finanzas,
elaborara reportes de conclusiones y sugerencias para mejorar los numeros de la

organizacion.

Planificacion de Mejora Continua: Los planes de calidad mencionados, se filtraran
por un proceso de mejoramiento continuo a fin de que cada uno se encuentre actualizado y

se adapte a las condiciones vigentes de la organizacion.

6.2.2. Beneficios de las acciones proactivas

El manual de calidad de la organizacion redactada mediante un conjunto de acciones
proactivas, permitird llevar un mejor control administrativo, que los procedimientos sean
cumplidos de acuerdo a lo redactado en el manual de funciones, que las evaluaciones de
desempefio fomenten la retroalimentacién y mejoramiento de las actividades cotidianas de

la empresa.

6.2.3.  Politicas de calidad
Politicas de calidad humana
La empresa se desarrollard en base a los valores previamente mencionados en los
capitulos anteriores y realizara sus actividades con ética y moral. El talento humano que se
asocie a la red, permitira gozar de un ambiente adecuado para la realizacion de las

actividades de Network Marketing.

Politica de calidad profesional (experiencia en el Network Marketing)
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La politica profesional de la empresa es que cada socio de The Head Hunters esté
en capacidad de: realizar las presentaciones sobre el negocio multinivel, duplicar sus
conocimientos de Network Marketing a un socio nuevo de la red, y apoyar a todos los

socios de manera profesional en toda su preparacion y entrenamiento.

Politica de calidad de infraestructura

La empresa estd comprometida con sus socios, por lo tanto, sus instalaciones
reflejan el compromiso de los socios y los trabajadores con la empresa. El local debera
recibir mantenimiento, a fin de que los materiales y deméas implementos conserven la
calidad.
Politica de calidad de servicio

La politica de servicio de la empresa, se refiere a la calidad de servicio que se
ofrecera en la empresa. El servicio es el motor donde se obtienen los ingresos para
mantener la calidad de la compafiia. The Head Hunters Club se asegurara de que su
proveedor Organo Gold, cuente con un buen producto para promocionar, prestigio,
presencia en varios paises del mundo etc. La calidad del servicio genera confianza en los
SOCios.
Acerca de la politica de calidad del café

La empresa proveedora multinivel, y sus plantas de produccion seran las encargadas

de realizar el proceso de control de calidad.
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6.2.4. Benchmarking _
Tabla 24 Benchmarking
BENCHMARKING ENFOCADO A LA CALIDAD
| A BENCHMARKS D.1.Gano Excel |ProyectoThe Head Hunters D.I. DXN D.l. Omnilife |Otros D.I. Organo Goid
Tendra un contrato freelance
No tienen con un vehiculo de transporte |No tienen No tienen

Calidad de servicio |servicio de para los invitados o futuros |servicio de servicio de Reuniones se realizan

de Transporte traslado prospectos traslado traslado en casas
Cuentan con
un blog de Cuentan con blog de
distribuidor |No tienen distribuidor

Calidad de servicio
web

Cuentan con
Blogs

Cuenta con una pagina web
con cuenta para los socios

independient
e

servicio de
traslado

independiente o
cuentas en youtube

No contiene
infraestructura,
sus reuniones las

Contara con instalaciones de

Reuniones se

Reuniones se

Calidad de realizan 5 ambientes en unavillade |realizanen |[realizanen Reuniones se realizan
infraestructura mediante casas |dos plantas. casas casas en casas
No existen
Calidad de convenios con
convenios alguna entidad
4|econémicos econémica No existen No existen |No existen No existen

Elaborado por: La autora

6.2.5. Proceso de aseguramiento de la calidad

El Total Quality Assurance (TQA) o aseguramiento de la calidad en la empresa, se
llevara a cabo mediante procesos de retroalimentacion entre los socios, durante cada
semana y organizar un comité cada mes con una duracion de cuarenta y cinco minutos,
para verificar que los diferentes procedimientos estan alineados hacia la mision, mision y

objetivos de la compafiia. EI compromiso de los socios con las reuniones debe ser de alto

rendimiento ya que estas agrupaciones aportaran al desarrollo de la red.

6.2.6. Estandares de la calidad

El estdndar de calidad interno de la compafiia sera el siguiente
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- Infraestructura: Las instalaciones siempre deben mantenerse con los implementos de

operacion adecuados para mantener la calidad del centro de negocios.

6.2.7.  Procesos de control de calidad

El proceso de control de la calidad del servicio se rige primero por la revision del
proveedor seleccionado para formar la red multinivel. EI proveedor Organo Gold cumple
con las normas de calidad otorgada por organizaciones internacionales, y cuenta con su
politica de procedimiento, en consecuencia, tanto ellos como la empresa, estaran alineados
de acuerdo a su proceso de revision de la calidad. Asi mismos, los socios de la red Head
Hunters también atravesaran un proceso de control de calidad, en donde cada tres meses, se
realizara una reunion para que llenen un reporte de los conocimientos adquiridos y como
estos han sido aplicados como socios o networkers. Este procedimiento permitira tanto a la
empresa como a ellos, conocer sus fortalezas y falencias e ir mejorando para el proximo

reporte.

6.2.8. Certificaciones y Licencias

Las certificaciones y licencias de calidad son documentos de cada compaiiia, ya que
incluyen una seria de procesos estandarizados que mejoran la organizacion corporativa y al
mismo tiempo otorgan un mejor servicio a sus clientes, brindandoles seguridad y
confianza. La norma aplicable a la empresa es ISO 9001:2008 ya que permite estandarizar
los procesos de la compariia para brindar eficiencia y eficacia a los socios nuevos. El
proveedor Organo Gold, al adquirir la distribucion de sus productos, nos otorga el 1SO

22000 que se refiere a la seguridad alimentaria. Al tratarse de distribucion de una bebida
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medicinal, todos los productos que entrega la empresa proveedor, tienen incluido el

registro sanitario correspondiente.

6.2.9. Presupuesto
La empresa no presentara ningun presupuesto de control de calidad ya que no es
necesario invertir en aquello por el momento porque el proveedor otorga a esta empresa el

respaldo de calidad internacional que necesita.

6.3. Gestion Ambiental

6.3.1.  Procesos de planeacion ambiental

Planificacion administrativa: La administracion y los jefes departamentales seran los
encargados de gestionar, planificar, dirigir y motivar el cuidado ambiental dentro de la
empresa hacia los socios miembros y a los socios nuevos.

Planificacion operativa: Cada paso del procedimiento productivo mencionado
anteriormente, sera aplicado junto a la planeacion ambiental dentro de las reuniones,

charlas, eventos o actividades que realicen los socios o los miembros de la administracion.

6.3.2.  Beneficios de las acciones proactivas

El Plan ambiental de la compafiia, tiene como finalidad proporcionar un ambiente de
calidad y ecoamigable tanto a los trabajadores, como a los socios, incentivando el cuidado
de nuestro planeta asi como nuestra salud. Todos los miembros de la organizacién tendran
motivaran a los futuros socios a seguir con esta campafia eco amigable de la empresa una

vez que sean parte de la red, a fin de que la politica ambiental continle siendo vigente.

ROVAYO, Doménica Pagina 133 de 211



“PROPUESTA PARA LA CREACION UN CENTRO DE NEGOCIOS DE NETWORK MARKETING
FINANCIADO MEDIANTE UNA RED MULTINIVEL DE CAFE SALUDABLE COMO OPCION Y
FUENTE DE INGRESOS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”

6.3.3.  Politicas de proteccion ambiental
Dentro de las instalaciones donde se va a desarrollar la red multinivel, se planea una
politica de proteccion ambiental que continte la linea eco amigable que posee el pais y
varias partes del mundo, con el fin de cuidar y proteger el medio en el que vivimos. Se ha

desarrollado una politica ambiental con los siguientes puntos:

- Laadministracién elegira siempre, para sus instalaciones, equipos eléctricos que tengan
la opcién de ahorro de energia eléctrica a fin de mantener una actitud eco amigable
frente a nuestro planeta.

- Todos los desperdicios que se generen dentro de las instalaciones de la red multinivel,
se colocaran en tachos separados de acuerdo al material al que pertenecen, a fin de
separar, los desperdicios que ya no tienen ninguna utilidad, con los desperdicios que
pueden ser reutilizados.

- La empresa promovera una campafa en sus firmas electronicas sobre el ahorro del
papel, asi como también la no utilizacion de impresoras dentro de las instalaciones.

- Los miembros de la organizacion recibiran entrenamiento de gestion ambiental a fin de

que obtengan conocimientos basicos acerca del cuidado del medio ambiente.

6.3.4. Proceso de aseguramiento de la calidad ambiental
La empresa creard un comité ambiental en donde socios elegidos por votacion seran
los miembros y cuyas reuniones surgiran dos veces al afio, para verificar que los

procedimientos de calidad ambiental estan siendo utilizados.
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6.3.5. Estandares de la calidad ambiental
Los estandares internos de calidad ambiental seran los siguientes:
- Adquisicion y manejo de los equipos eléctricos
- Sistema de desperdicios
- Modo de encendido y apagado de equipos eléctricos

- Sistema de ahorro de papel

6.3.6.  Procesos de control de calidad

La persona encargada del mantenimiento y limpieza de la compafiia seré la encargada
de verificar el proceso de control de calidad ambiental que se esta brindando en las
instalaciones. En el momento de iniciar las charlas de presentacién del negocio multinivel,
la persona encargada debera verificar la correcta utilizacion de los equipos eléctricos que
pertenezcan a las instalaciones de la red multinivel. Durante la sesion, deberd monitorear
de manera continua que esta realizando el pago de los equipos eléctricos que no estén en
uso, ya que consume energia, aumentan los gastos de luz y se contamina el ambiente.

En el momento de la recoleccion de desperdicios, la persona encargada de esta tarea,
debera asegurarse de que los invitados, socios 0 miembros de la administracién, hayan
colocado la basura en el recipiente que le corresponda. Por Gltimo realizar el recordatorio a
los demas jefes departamentales acerca de la inclusion en la firma electronica sobre el

ahorro del papel.

6.3.7. Trazabilidad
La trazabilidad es una herramienta utilizada en los productos y servicios donde se

realiza un seguimiento a los mismos de tal manera que se conoce todo su proceso logistico.
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La trazabilidad se llevara a cabo en el proceso operativo para la captacion de prospectos
del negocio multinivel, asi como los beneficios por las instalaciones del centro de

negocios.

6.3.8. Logistica Verde

La logistica verde es una estrategia acerca de los mismos procesos logisticos en una
organizacion incluyendo procedimientos ambientales que incentiven la conciencia
ecoldgica en las personas involucradas. Esta seccion no aplica, ya que al tratarse de un
negocio multinivel, no existe ningun tipo de logistica verde durante el proceso operativo

del servicio que se ofrece a las personas.

6.3.9. Certificaciones y Licencias

La empresa no solicitara licencias ni certificaciones acerca de la gestion ambiental ya
que no tiene relacion con el negocio. Sin embargo si en un futuro se pretende solicitar
estandares de calidad las certificaciones de acuerdo al 4rea ambiental buscadas seria, 1SO
14000.

En el caso de que la empresa desee en algin momento aplicar una certificacion
ambiental, los tipos de certificaciones ambientales son las siguientes:

- ISO 14000

6.3.10. Presupuesto
La empresa no tiene proyectado hasta este momento un presupuesto para
responsabilidad ambiental ya que su objeto social no afecta en tal magnitud al ambiente

para que se deba destinar un valor especifico al area ambiental. A pesar de esto la empresa
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igual continuara con sus politicas ambientales y sus camparias hacia el cuidado del medio

ambiente.

6.4. Gestion de Responsabilidad Social

6.4.1. Procesos de planeacion del Modelo Empresarial de Responsabilidad Social

Planificacion administrativa: La Gestion de la Responsabilidad Social de la
administracion de la compaiiia estd basada en formar verdaderos Networkers que gocen de
beneficios econdmicos y profesionales, para que por medio de la motivacion y el trabajo en
equipo, todos los socios puedan tener la calidad de vida financiera que merecen. La
Administracion analiza en un futuro, crear un proyecto de capacitacion gratuita sobre
gestion empresarial en los sectores marginales de la ciudad de Guayaquil.

Planificacion operativa: El plan de responsabilidad social de la empresa, en el area
operativa, se basa en que una vez que los socios miembros logran integrar nuevos socios a
su red, estos tienen la obligacion y el deseo de motivar y sacar a los socios nuevos
adelante, para que ellos también tengan la oportunidad de generar ingresos importantes en
beneficio de su calidad de vida econdémica y la de su familia. Este proyecto goza de gran
responsabilidad social ya que actta directamente sobre los problemas financieros de los
Guayaquilefios u la politica de la empresa o el propdsito es que estos nuevos socios puedan

mejorar en varios aspectos de su vida cotidiana.

Planificacion financiera: En un futuro, la empresa creara un plan de desarrollo social
y financiero, en donde cada socio miembro donara a voluntad al final del afio una pequefia
parte de sus ganancias recibidas y estas seran destinadas a proyectos empresariales de

personas de escasos recursos econémicos de la ciudad de Guayaquil.
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6.4.2. Beneficios de las acciones proactivas

El Plan de Responsabilidad Social de la empresa permite concientizar a la
administracion, trabajadores y socios miembros de la red multinivel, acerca de la realidad
nacional de nuestro pais, y resaltar la importancia que trabajando en equipo es la Unica
salida para que la nacion pueda salir adelante. Por ese motivo, es importante fomentar, que
en todas las actividades que realicen dentro y fuera de las instalaciones de la red
multinivel, estén dispuestas a extender la mano a quien lo necesite, no solamente con
dinero, sino también con nuestro aprendizaje de gestion empresarial y Network Marketing

que aprenderian.

6.4.3. Politicas de proteccién social
- Todos los trabajadores gozaran del aseguramiento segun la ley a fin de que si existe
algn imprevisto, ellos puedan resolver sus inconvenientes con el Seguro Social.
- En lo que respecta al Marketing Multinivel, la empresa estd comprometida a ayudar a
los socios nuevos a recibir entrenamiento y a crear un plan de trabajo a tiempo, que les

permita recuperar su inversion de tal manera que no se sientan estafados, ni engafiados.

6.4.4. Proceso de aseguramiento de la Responsabilidad Social y Corporativa

A corto plazo, la forma de medir la responsabilidad social y corporativa, es que la
empresa tendra en sus instalaciones un buzon de sugerencias exclusivo para los socios
nuevos, quienes para esta actividad, seran considerados nuevos hasta los cuatro meses

desde su inscripcion. En este buzon ellos tendran la oportunidad de colocar sus quejas por
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algun tipo de falta de entrenamiento o el problema que ellos quieran comentar. Esta es una
técnica muy til para corregir procesos, enmendar errores con socios nuevos y continuar

con el desarrollo de la red multinivel.

6.4.5. Estandares de Responsabilidad Social Aplicables a Corto, Mediano y Largo

Plazo
A corto plazo:
Grado de mejoramiento de nuestros socios miembros y de qué manera el Network
Marketing influye en su calidad de vida econémicay la de su familia.
A mediano plazo:
Grado de mejoramiento a las personas de escasos recursos cuando se les otorgue la
capacitacion de gestion empresarial.
A largo Plazo:
Evaluacion de los negocios que se han puesto en marcha gracias a la donacion de dinero

por parte de nuestra empresa a emprendedores habitantes de la ciudad de Guayaquil.

6.4.6. Procesos de controles sociales

Se realizara la creacion de un comité de Mejora Social, en donde los miembros
analizaran y controlaran las actividades en beneficio de la comunidad incluyendo a los
socios miembros y trabajadores de la compafiia. Los integrantes seran tres y cada uno
tendra se le otorgara funciones especificas que contribuyan al desarrollo y mantenimiento

de esta agrupacion.
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6.4.7. Certificaciones y Licencias
La empresa manejaré la responsabilidad social de manera interna, sin certificaciones

oficiales.

6.4.8. Presupuesto
No aplica ningun presupuesto de la empresa para esta seccion ya la empresa elaborar su
propio procedimiento interno de responsabilidad social durante los primeros seis afios de

funcionamiento.
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6.5. Balanced Scorecard & Mapa Estratégico

Balance Scorecard

llustracion 14 Mapa estratégico

VISION & ESTRATEGIA

Elaborado por: La autora

Mapa estratégico:

llustracion 15 Mapa estratégico
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Misidn: Mejorar calidad de vida financiera de las personas
Vision Lograr asociar cuatromil doscientas personas en 4 afios
Dhjetivo Asociar invitados o futuros prospectos para que inviertan en el negocio de Network Marketing de café saludable

Servicio Promacicn Fidelizacign
Financiero
.h_.un‘.entar el nimero I:|E. Aumentar bos ingresos del
soCios nuevos en el negocio
multinivel mantener la rentabilidad de
de bebidas medicinales lz empresa
Clientes

Medir el grado de K  y Que atraiga mas
satisfaccion de los materiales IO o= a travésdela
utilizados dentro del centro plataforma
de negocios.

Proc. Internos

Realizar un proceso

productivo de calidad
brindando a los invitados I3
comodidad que necesiten

Aprendizaje

Medir el aprednizaje
obtenido en el centro de
negocios acerca del Network
Marketing

Elaborado por: La autora

6.6. Otros temas relacionados al plan operativo (tales como Estudio de Exportacion,

Construccion para un hotel, etc.)
Estudio de inter provincializacion:
La empresa tiene como proyecto en un futuro extender su proceso productivo hacia otras
provincias del Ecuador.
Estudio de internacionalizacion:

La empresa tiene como proyecto futuro, extender su proceso productivo hacia otros paises.
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PLAN FINANCIERO
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CAPITULO 7

7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO

7.1. Inversion Inicial

La inversion inicial

(CEEIM 2013) EI Centro Europeo de Empresas e Innovacion de Murcia, considera

a la inversion inicial un proceso de inicio que realizan los emprendedores para estructurar

el capital de la empresa que se va a formar, en donde se detallara los rubros que el proyecto

necesita para funcionar. A continuacion se encuentra por items, la lista de gastos y equipos

gue vamos a necesitar para que el centro de negocio de Network Marketing pueda

funcionar.
Tabla 25 Inversion Inicial total
INVERSION INICIAL TOTAL
INVERSION INICIAL TOTAL
# Descripcion Costo Total

1 Gastos de constitucion e instalacion $ 3.996,00
2 Muebles y equipos de oficina S 5.715,00
3 Equipos de computacion S 5.900,00
4 Suministros de operacion 8 90,00
5 Gastos de E-Marketing preoperacionales s 3.500,00
6 Seguros S 392,00
7 Gastos varios $ 950,00
TOTAL $ 20.543,00

Elaborado por: La autora
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7.1.1. Tipo de Inversion

7.1.1.1. Fija
Tabla 26 Inversion Fija
INVERSION FIJA
INVERSION FUA

# Descripcion Costo Total
1 Muebles y equipos de oficina ) 5.715,00
2 Equipos de computacion ) 5.900,00
TOTAL $ 11.615,00

Elaborado por: La autora

La inversion fija se refiere a todos aquellos activos que son parte del montaje del
negocio. Sin ellos, no podriamos utilizar los implementos de operacion para llevar a cabo
el funcionamiento del centro de negocios. Los muebles, los equipos de oficina, y los
equipos electronicos, son elementos esenciales en el movimiento del negocio, ya que
forman parte de la oferta comercial o la ventaja competitiva de esta empresa, como
representante de una compafiia multinivel, ya que los competidores, carecen de
infraestructura adecuada.

Al final del proyecto, estos equipos seran vendidos como parte del proceso de finalizacion.
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7.1.1.2. Diferida

Tabla 27 Inversion diferida

INVERSION DIFERIDA
GASTOS PRE OPERACION

# Descripcion Costo Total

1 Gastos de constitucidn e instalacian ¥ 3.336.00

3 Suministros de operacion S a0.00

4 Gastos de E-Marketing preoperacionales ¥ 3.500,00

5 Sequros £ 332.00
TOTAL % 7.978.00

Elaborado por: La autora

La inversion diferida son todos aquellos gastos pre operacionales que en la
realizacion del proyecto se planifica. De acuerdo a la pagina de negocios Gerencie.com, de
Colombia, define a la inversion diferida como todos aquellos gastos que aun no han sido
utilizados. De acuerdo a la lista del proyecto, la empresa tendrd como activo diferido, los
gastos de constitucion e instalacion en el local, los suministros de operacion que se vayan a
utilizar en las presentaciones del negocio multinivel, y los gastos pre-operacionales de E-
Marketing, que se incrementaran o disminuirdn dependiendo de la respuesta de los

prospectos potenciales en las redes sociales.

ROVAYO, Doménica Pagina 148 de 211



“PROPUESTA PARA LA CREACION UN CENTRO DE NEGOCIOS DE NETWORK MARKETING
FINANCIADO MEDIANTE UNA RED MULTINIVEL DE CAFE SALUDABLE COMO OPCION Y
FUENTE DE INGRESOS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”

7.1.1.3. Corriente
La inversion corriente son todos aquellos activos corrientes que le van a representar la
compafiia un ingreso econémico en un periodo inferior a un afio, de acuerdo con la pagina
Gerencie.com de Colombia (Gerencie, 2013)

A continuacion se presente la tabla de inversion corriente que se ha realizado en la

empresa:
Tabla 28 Inversidn corriente
INVERSION CORRIENTE

INVERSION CORRIENTE
] Descripcion Costo Total
1 Capital de Trabajo ¥ 10,4733
2 Gastos varios 3 350,00

TOTAL : 142931

Elaborado por: La autora

7.1.2. Financiamiento de la Inversion

7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento:

Tabla 29 Financiamiento

FINANCIAMIENTO
Capital Valor % Tfinanc
Banco Produbanco % 1602231 B2
Fondos propics % 15.000.00 45%
Total 5 31022 31 100%

Elaborado por: La autora
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Tabla 30 Fondos propios

FONDOS PROPIOS

Accionista Monto

Doménica Rovayo 10000 50%
Gabriel Chonillo 2500 25%
Julio Guevara 2500 25%
Total 100%

Elaborado por: La

autora

El presente trabajo de titulacion se financiard de dos maneras. La primera es que los

accionistas cuentan con un capital propio de $15,000, los cuales se dividen de la siguiente

manera: el 50% pertenece a Doménica Rovayo, mientras que los otros dos socios,

aportaron con $2,500 ddlares cada uno. El valor sobrante de $16,022.31 sera financiado

con el Banco de la Produccion o Produbanco a 60 meses.

7.1.2.2. Tabla de Amortizacion

ROVAYO, Doménica

Tabla 31 Amortizacion
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TABLA DE AMORTIZACION DE PRESTAMO
Mes Saldo Pagos Capital Interes Saldo Final
o $ 1802231 $ 18.02231
1 $ 1802231 § 348,36 $ 201,49 ] 14687 | 4 15.820,82
2 $ 41582082 § 348,36 § 203,34 $ 14502 | $§ 1561748
3 $ 1581748 § 348,38 $ 205,20 § 143168 | § 1541227
4 $ 1541227 § 348,36 207,08 ] 14123 | % 15.205,19
5 $ 1520519 § 348,36 § 20898 $ 13938 | $ 1499620
=] $ 1499820 § 348,36 $ 210,90 $ 13747 | $ 1478531
T $ 1478531 § 348,36 $ 212 23 ] 13653 | % 1457247
8 § 1457247 $ 348,36 § 21478 5 13358 | % 14.357,69
=] § 1435769 § 348,36 § 216,75 $ 13161 § 1414094
10 $ 1414094 § 348 36 § 21874 ] 12963 | $ 1392220
11 $ 1392220 $ 348,36 $ 220,74 5 12762 | § 13.70146
i2 § 413704146 $ 348,36 § 22277 $ 12560 | § 1347869
i3 $ 1347269 § 34836 $ 22481 ] 123655 | $ 13253828
14 $ 1325388 $ 348,36 226,87 5 12149 | 13.027,01
i5 § 4302701 § 348,36 § 22885 $ 11941 ]| $ 41279808
i6 $ 1279806 § 34836 $ 231,05 ] 11732 | $ 1256701
iT $ 12E56T,01 § 348,36 $ 23317 3 11520 | % 12.333,85
i3 § 41233385 § 348,36 § 235,30 $ 11306 | $§ 1208854
19 $ 12090854 § 34836 $ 237 46 ] 11090 | $ 1186108
20 $ 1i8B108 § 348,36 23964 3 10873 % 1162145
21 $ 4182145 § 348,36 § 24183 $ 10653 ]| ¢ 1137961
22 $ 1137961 § 34836 $ 244 05 § 404311 % 1113556
23 $ 1113556 § 348,36 $ 246,29 3 102,08 | $ 10.889,27
24 $ 10.889,27 $ 348,36 § 24855 ki @382 | % 1064073
25 $ 10840,73 § 348,38 $ 260,82 § 9764 | % 41038890
26 $ 10.389,90 § 348,36 $ 263,12 3 9524 | 5 1013678
27 $ 1043878 § 348,36 § 255 44 $ gzaz| & 9.881.34
22 % 928134 § 348,38 $ 26778 § gose| 962355
29 % 982355 § 348,36 % 260,15 ] gg22| s 938341
30 $ 936341 § 348,36 § 26253 $ 8583 % 9.100,87
31 % 9.100,87 § 348,38 $ 284 94 § g342| % 883593
32 % 283593 § 348,36 % 267,37 ] g100]| % 8.588 57
33 3 856857 $ 348,36 $ 269,82 5 7855 | 8.298,75
34 $ 8.298,75 § 348,36 § 27229 $ 7607 | % 28.026,48
35 % 2.028 486 § 348,36 $ 274,79 ] 7352 % T.751 67
36 % T.75167 § 348,36 § 277,31 i 7106 | § 747436
37 $ T4T4 36 § 348,36 § 279,85 $ g251i]| & T7.194 51
38 % F7.194 51 § 348 36 § 28241 ] g5as| 5 6.912 10
39 3 6912 10 $ 348,36 § 285,00 5 6336 % B.627 10
40 $ 6.627,10 § 348,36 § 287,82 $ 60,75 | & 6.339.48
41 % £.339 482 § 34836 $ 290,25 ] Ega1| $ 6.049 23
42 3 6.049 23 § 348,36 $2a291 3 EE 45 | & 5.758,32
43 $ BE.7BE32 § 348,36 § 295,60 $ 5277 | & B.480,72
44 % 5 460,72 § 34836 $ 29831 ] 5006 | 5162 41
45 3 516241 § 348,36 $ 301,04 3 ar3z| s 4881 37
46 ] 486137 § 348,36 § 303,80 $ 4456 | & 4 557 57
47 % 4 BET BT § 34836 $ 306,59 ] 4172 | 4 250,98
ag $ 425098 5 348,36 $ 309,40 ki 3887| % 384158
459 ] 394158 § 348,36 $ 312 23 $ 3813 | & 3.6289 35
50 % 362935 § 34836 $ 345,09 § 3327 % 3.314 26
51 3 3.314 26 § 348,36 $ 31798 3 3038 % 2998 27
52 ] 299627 § 348,36 $ 320,90 $ 2747 | & 267538
53 % 287538 § 348,38 $ 32384 § 2452 | § 2.351 54
54 % 235154 § 348,36 % 326,81 ] 2156 % 202473
55 ] 202473 § 348,36 § 329,80 $ 1856 | & 1.694 93
58 % 189493 § 348,38 $ 33283 § 15654 | § 1.382 10
BT % 1362 10 § 348,36 % 335,822 ] 1249 | § 1.028,22
58 $ 102822 § 348,36 $ 338,96 $ g41| & B8T 26
59 % E27,28 § 348,38 $ 342 08 % 830 % 34520
B0 5 345,20 § 34836 § 345,20 5 316 | % 0,00
Elaborado por: La autora 6
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7.1.3.  Cronograma de Inversiones

7.1.4.  Costos Variables
En el presente trabajo de titulacion los costos variables estan relacionados con alguna
actividad de produccion. El centro de negocios no es una empresa productora, es una
compafiia que promociona un negocio multinivel, por lo tanto no hay un proceso de
elaboracion de producto, ni manufactura en la que se deba calcular los costos variables.
Los costos que tienden a variar, son los costos de operacién del negocio, cuyos
implementos intervienen en el movimiento del negocio puesto que proporciona los

materiales necesarios para las charlas de presentacion del negocio.

7.1.4.1. Costos de Produccion
El inciso de costos de produccion no aplica para este modelo de negocio. La empresa es
una entidad que ofrece un servicio de negocios multinivel de café saludable. En este caso,
es la empresa proveedora que elabora y produce el producto en la fabrica ubicada en
Estados Unidos, y ya que nosotros somos sus distribuidores y lo que The Head Hunters
Club ofrece, es un modelo de negocio multinivel para mercadear ese producto, no

necesitamos costos de produccién.
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7.2. Capital de Trabajo

Tabla 32 Capital de trabajo

@ CAPITAL DE TRABAJO THE HEAD HUNTERS CLUB

Costos operativos Valor Mes 1 Mes 2 Total )

Recompras a fabrica 3 36000 | & 36000 | % 36000 % T20.00 62%
Suministros de operacién 3 9000 | & 9000 | & 9000 | & 120.00 16%
Servicio de Transporte 3 2000 & 2000 | & 2000 | % 160.00 14%
Teléfono fijo $ 5000 | & BOO0 | & 5000 [ 8 100.00 9%
Total costos operativos $ 58000 % 58000 % 58000 $ 1.160.00 100%
Gastos Administrativos

Sueldos y zalarics $ 242852 | § 242352 |§ 242852 (% 4.3857.03 58%
Agus $ B0.O0 | & B60.00 | % BO.OO0 | & 120.00 1%
Luz $ 9000 | & 90.00 | % 9000 | % 120.00 2%
Internet ] ED.OD | & EOOO | & 5000 | % 100.00 1%
Internet mavil ] ED.OD | & EOOO | & 5000 | % 100.00 1%
Alquiler 3 1650000 | & 150000 |$ 150000 % 3.000.00 36%
Total Gastos Aministrativos $ 417852 $ 417852 $417852 % 835703 100%
Gastos de E-Marketing

Banners en redez zociales i) 90.00 | & 9000 | 5 91.05 | % 1230.00 19%
Campafias en redes sociales i 35000 (& 35204 | 5 352.04 | & T02.04 73%
Posicionamiento en Adwords i 4000 | & 4023 | 5 4023 | % 20.23 8%
Total gastos de E-Marketing - 43000 $ 43228 $ 48333 & 062.28 100%
Total Capital de Trabajo $ 523852 § 524079 $524184 § 1047931 100%

Elaborado por: La autora

El capital de trabajo es un conjunto de rubros, también llamado colchén financiero que la
empresa necesita continuar operando, de modo que si ocurre algin inconveniente, la
administracion tendra el respaldo para evitar el quiebre de la compafiia. Dentro del capital
de trabajo, se consideran tres grandes rubros: Los costos operativos, que ayudan en el
movimiento operativo del negocio, los gastos administrativos o costos fijos, incisos que la
compafiia no puede dejar de cancelar, y los gastos de promocién o E- Marketing que

precisa para promover el negocio y atraer futuros prospectos.
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7.2.1. Costos de Operacion

Tabla 33 Costos de operacion

COSTOS Y GASTOS ANUALES

Costos y Gastos anuales Valor 2014 1015
Costos operativos § 176000 | 5 2177083 | 5  23.512.49
Gastos de E- Marketing 5 423000 | § 5.829.14 | 5 6.295.47
Sueldos y salarios (10%) § 242852 |5 29.142.20 | 5 32.056.42
Otros Gastos Administrativos (4%) § 2622005 3146400 | 5  32.722.56
Total costos y gastos anuales $ T29052| % B88206.16 | § 9455694

Elaborado por: La autora

7.2.2. Costos Administrativos

Tabla 34 Gastos Administrativos

Gastos Administrativos Valor Enero Febrero Marzo

Sueldos v salarios § 242852 | § 242852 | § 242852 | § 2.428.62
Agua ] B0.0OD | & B0.00 | & B60.00 | § 80.00
Luz 3 9000 | § 9000 | $ 90.00 | § 90.00
Internet ] EOOOD | & OO0 | & 5OOOD | & 50.00
Internet mavil § 50.00 | & 50.00 | & 50.00 | % 50.00
Alguiler § 150000 | % 150000 | $ 150000 | $ 1.500.00
Seguros § 39200 | § 39200 | § 39200 | § 392.00
Amortizaciones actives diferidos 5 13297 | $ 13297 | § 132497 | % 13297
Depreciaciones pars muebles y equipes de oficing b 4TB3 | & 4T 63 | & 4T 63 | § 47683
Depreciaciones para equipos de computacion $ 16389 | § 163.89 | § 163.89 | § 163.89
Permizo de Bomberos ] 7000 | § 5 5

Patente municipal % 1000 | § ki %

Gastos varios 5 400.00 | § 400.00 | $ 400.00 | $ 400.00
Total Gastos Administrativos $ 539500 | § 531500 | $ 531500 | § 5.315.00

Elaborado por: La autora
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En la presente tabla se observa la lista de gastos administrativos que utilizara la compafiia.

En la presente tabla se observan valores de los primeros tres meses de la empresa.

7.2.3. Costos de Ventas

Tabla 35 Gastos de E-Marketing

Gastos de E- Marketing Valor Enero Febrero Marzo
Banners n redes sociales 3 90.00 | % 90.53 | § 9105 | $ 91.58
Premios por campafias en redes sociales § 35000 | & 35204 | 5 352.04 | § 352.04
Poszicionamiento en Adwords b 4000 | & 4023 | § 4023 | & 40.23
Total gastos de E-Marketing $ 48000 | $ 48280 | $ 48333 | $ 483 .86

Elaborado por: La autora

Los costos de venta son rubros que la empresa debera utilizar para promocionar el servicio
que promueve. Debido a que el Marketing Multinivel es una industria en crecimiento, y la
tecnologia también lo es, la empresa ha enfocado sus fuerzas de ventas en el internet, de
modo que podran observar gastos fijos de E-Marketing que seran un canal adicional de

obtencion de prospectos.
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7.24.

Costos Financieros

Tabla 36 Costos financieros

2014 2015 2016 2017 2018

Interés $ 163675|% 134240|% 1.01400| $64753 |§ 23878

Capital $254362 | $283796 | $3.16637 | $353278 | $3.94158
Pago préstamo $13.47369 | $10640,73 | $4.30799 | $40881 $ 0,00

Elaborado por: La autora

7.3. Analisis de Variables Criticas

7.3.1.

Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

La empresa no tiene mark up ya que no crea precios por motivo de utilizacion

de los precios de transferencia que le otorga la compafiia Organo Gold.

Sin embargo, a continuacion se detallan los precios por paquetes de inversion

que cada uno de los socios deben realizar para inscribirse en nuestra red:

Paquete Gold tiene un precio de $1,300.00. El centro de negocios obtiene un

ingreso de $150 por cada persona que invierta en este paquete.

El Paquete Silver, tiene un precio de $530.00. El centro de negocios obtiene

un ingreso de $80.00 por cada persona que invierta en este paquete.

El Paquete Bronze, que tiene un precio de $220. El centro de negocios obtiene

un ingreso de $20.00 por cada persona que invierta en este paquete.

ROVAYO, Doménica
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7.3.2.  Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de la proyeccion de Ventas
Tabla 37 Proyeccién de ventas en relacion al costo
PROYECCION DE VENTAS EN RELACION AL COSTO
tasa I 8% 201. 2015 2017 TOTAL
Membresia y Comisidn $ 1045868 $ 112933 $ 121968 $131.726 $ 142 283 5613.456
Costos de operacidn § 2177083 % 2351249 (% 2539349 |§ 2742497 (§ 2061897 | 512772075
Margen de Contribucid $ 82 796 67 | $ 89.420.41 |$ 9657404 |$ 104 29996 | $ 112 643 96 | § 485.735.05

Elaborado por: La autora

A continuacion se presenta en la tabla un andlisis de los costos de operacidn que son los

materiales que utilizan los socios del centro de negocios para poder realizar las

presentaciones del negocio multinivel y asi conseguir mas prospectos. Como se observa

existe a simple viste, un amplio margen de contribucion cuyo procentaje sera detallado mas

adelante en los ratios financieros.

En la tabla a continuacion, se mostrara los totales de egresos de operacién y fijos del centro

de negocios:

Tabla 38 Tabla de costos anuales

COSTOS Y GASTOS ANUALES

Costos y

ROVAYO, Doménica

Valor 2014 1015 2016 2017 2018
Costos operativos $ 176000 | $ 21.770.83 | $ 23.512.49 |$ 25.393.49 | $ 27.42497 | $  29.618.97
Gastos de E- Marketing 5 48000 | § 5.829.14 | § 6.295.47 | § 6.799.11 | § 7.343.04 | 5 7.930.48
Sueldos y salarios (10%) 5 242852 | $ 29.142.20 | § 32.056.42 | $ 35.262.06 | $ 38.788.27 | $  42.667.10
Otros Gastos Administrativos (4%) § 262200 (5 3146400 | § 3272256 | S 34.031.46 | $ 35.392.72 | $  36.808.43
Total tos y $ 729052 | $§ 8820616 | § 9458694 | $101.486.12 | §$ 108.949.00 | $ 117.024.97
Elaborado por: La autora 7
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7.3.3.  Determinacion del Punto Optimo de Produccién por medio de andlisis

marginales.

7.3.3.1.  Analisis de Punto de Equilibrio

Tabla 39 Punto de equilibrio

PROMEDIO

C.V
§  27.359.66

C.F
$  58.897.62
PE EN DOLARES
§  76.121.04

Elaborado por: La autora 8

El anélisis de punto de equilibrio refleja el momento en que la empresa es capaz de cubrir
los costos generales de la compafiia con respecto a sus ventas. En este caso la empresa
necesitara un promedio de $76,121.04, ya que se puede observar que sus costos fijos son

elevados.

7.3.3.2.  Analisis de Punto de Cierre
El punto de cierre es el momento en que la empresa tiene la capacidad para cubrir los
costos variables. Como el centro de negocios es una compafiia que no maneja costos
variables, sino costos de operacion para atraer prospectos. A simple vista, en el Estado de
Pérdidas y Ganancias, podemos observar, que la empresa estd en capacidad para cubrir los
puntos de cierre con un valor minimo ya que la diferencia su margen de contribucion es del

79%.
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7.4. Entorno Fiscal de la Empresa

7.4.1. Planificacion Tributaria

7.4.1.1. Generalidades (Disposiciones normativas)
La politica del pais tiene establecido recoger tributos de las personas naturales y juridicas

de todas las provincias. De tal manera que se detenga la evasion de impuestos.

7.4.1.2.  Minimizacién de la carga fiscal
Para la realizacion de la declaracion de impuesto a la renta, el Servicio de Rentas Internas
provee un método que promueve los gastos para deducir los impuestos que se deben pagar
a la mencionada entidad. Quiere decir que las empresas invierten en activos como edificios
construcciones, vehiculos, entre otros, de tal manera que reduce la carga fiscal que merece.
Sin embargo la compafiia por cuestiones de mantener su rentabilidad, no realizard compras

de activos hasta el momento de recuperar la inversion.

7.4.1.3. Impuesto a la Renta
El impuesto a la renta es un valor que abarca a todas las sociedades nacionales y
extranjeras del pais. El valor para el 2013 es de 22%. Sin embargo la empresa ha

considerado una tasa promedio del 25% contra cualquier prevencion de alza.

7.4.1.4. Impuesto al Valor Agregado

El IVA es un impuesto que se agrega
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“Valor que se grava de la transferencia de dominio o a la importacion de bienes muebles

de naturaleza corporal, en todas sus etapas de comercializacion.” (SRI 2013)

7.4.1.5. Impuestos a los Consumos Especiales

Estos impuestos no se aplican para el presente trabajo.

7.4.1.6. Impuestos, Tasas y Contribuciones Municipales
La tasa municipal que se cancela tiene un costo de $10,00 y se la realizard al constituir la

compafiia.

7.4.1.7. Impuestos al Comercio Exterior
La empresa no realiza directamente importaciones, exportaciones o algo relacionado con la
salida o entrada de algin producto. Los productos del sistema multinivel que ofrecemos
para que la gente se convierta también en un distribuidor y forme una red multinivel como
nosotros, estan ubicados en Urdesa central, un local en donde la fabrica de Organo Gold de
Estados Unidos, ha otorgado el permiso de recibir, almacenar y entregar los productos
que han sido adquiridos por los socios mediante una sucursal de su fabrica Ilamada Organo

Gold del Ecuador.

7.4.1.8. Impuestos a las Herencias Legados y Donaciones
Los impuestos a las herencias y donaciones se aplican a personas que reciban este tipo de

ingresos. A continuacion se presentara la siguiente tabla del valor que deben cancelar.
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Tabla 40 Tabla 2013

—
Afo 2013 - En ddlares
Fraccion Exceso Impuesto Impuesto
Basica Hasta Fraccion Fraccion
Basica Excedente
- 64.890 - 0%
64.890 129.780 - 5%
129.780 259.550 3.245 10%
259.550 389.340 16.222 15%
389.340 519.120 35.690 20%
519.120 648.900 61.646 25%
648.900 778.670 94.091 30%
778.670 En adelante 133.022 35%

Elaborado por: SRI

7.4.1.9. Impuestos a la Salida de Divisas
El ISD o Impuesto a la Salida de Divisas es un valor que se debitan cuando existe una
entrada de dinero hacia otro pais desde el Ecuador. En este caso, el ISD es un impuesto
relevante en el desarrollo del negocio ya que influye en el precio otorgado inicialmente por
fabrica, debido a que los socios, ademas de pagar el valor de inscripcion registrandose en
la pagina web de la fabrica, deben atenerse al crecimiento o decrecimiento del impuesto
que el Estado Ecuatoriano ha colocado a su salida de capital. El valor que se paga por el
ISD, corresponde al 5% del valor total de la compra que cualquier usuario de internet o
persona natural realice al comprar. Debido a que nuestra empresa trabaja con precios de
transferencia por parte de la fabrica, The Head Hunters Club debe adaptarse al precio
otorgado por el proveedor, sin embargo los impuestos son valores adicionales que se

generan al adquirir los paquetes de inversion y dependen de cada pais.
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7.4.1.10. Impuestos a los Vehiculos Motorizados

El presente inciso que representa a los impuestos a los vehiculos motorizados, no aplicaria
en los intereses de la compafiia ya que no estd planeada la adquisicion de un bien
motorizado. El servicio de transporte que proveera esta empresa tiene relacion a los
vehiculos sedan que ser& proporcionado en alianzas con una de las cooperativas de autos

ejecutivos que existan en la ciudad.

7.4.1.11. Impuestos a las Tierras Rurales

El impuesto a las tierras rurales no aplica para esta empresa ya que la misma se
desarrollara en la ciudad de Guayaquil, es decir, en zona urbana y el movimiento del
negocio no refleja ninguna relacion con las zonas rurales de la ciudad o del pais, ni
tampoco con la produccién o cosecha de ningln producto que se esté sembrando

localmente.
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7.5. Estados Financieros proyectados

7.5.1. Balance General Inicial
Tabla 41 Balance inicial
Activos | B. Inicial | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 2018

Activos corrientes
CajaBancos k3 142931 % Z2T8186 % 3535102 % 43.225.531 % 62530.73 % T7.330.70
Total activos corrientes $ 1142331 ¢ 2278186 ¢ 35.351.02 & 4922531 % 6253073 ¢ 77.330.70
Activos Fijos
Muebles v equipas de Oficina ¥ 5.715.00 # 571,00 # 571,00 # 5.715.00 % 5.715.00 # 5.712.00
Equipos de computacidn k3 5.900.00 % 5.900.00 % 5.900.00 % 5.900.00 % 5.5300.00 % 5.900.00

Depreciacidn acumulada # - k4 (253817 # [5.076.33] # [T.E14.500 % [B.186.00) % [8.757.50)
Total Activos Fijos 4 TL61500 ¢ 907683 ¢ 653867 & 400050 % 342300 ¢ 285750
Activos Diferidos
Gastos Preoperacionales k3 T.A75.00 ¥ T.A75.00 ¥ T.978.00 ¥ TATE.00 % T.975.00 % T.978.00

Amortizacidn acumulada - ¥ (1595.600 % (3.191.200 % [4.786.80] % (6,382,400 % (7.975.00
Total Activos Diferidos $ 797800 $ 638240 $ 4.786.80 % 319120 $ 1.595.60 $ -
TOTAL ACTIVOS $ 3102231 % 35.241.09 % 4667643 $ 5S6417.01 #% 67.555.33
Pasivo + Patrimonio
PASIVO
Financiamienta Bancario ¥ EO0Z23 1347363 +  WE40T3 % 747436 § 394155 # 0.00
Tatal pasivos ¥ 1602231 % 134786639 % 1064073 % T.474.36 % 3.94158 % 0.00
PATRIMONIO
Capital Social ¥ 1500000 % 1500000 % 1500000 # 1500000 % 15.000.00 % 15.000.00
Ltilidad k3 - k4 76240 ¥ N2V336 % 1230653 % 1467110 % 16.574.45
Utilidades retenidas ¥ - ¥ - ¥ aT6240 % 2103576 # 3394265 % 48.613.75
Tatal Patrimanic $ 15.000.00 % 24.762.40 % 36.035.76 % 4B.94265 $ 63.613.75 ¢ B80.188.20
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 3102231 % 35.241.09 % 4667643 $ 5S6417.01 #% 67.555.33

ROVAYO, Doménica

Elaborado por: La autora
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7.5.2. Estado de Pérdidas y Ganancias
Tabla 42 Estado de pérdidas y ganancias
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS (P&G)
Ingresos Ta=za 2014 2015 2016 2017 2018
Membresias, conferencias v comisionss $ 104 568 $ 112933 $ 121968 $131725 $ 142 263
Total Ingresos $ 104 568 $ 112933 3 121 968 $ 131725 $ 142 263
(-) Costo de operacion 3 2177083 | § 2351249 | § 2539349 | § 2742497 | § 29.618.97
Utilidad Bruta 82.796.67 8942041 96.6574.04 10429996 112 643.96
(-)Sueldos y Salarios 2914220 32.066.42 35.262.08 38.788.27 42 B8T7.10
(-)Otros Gastos Administrativos 3 3146400 | $ 3272256 | § 3403146 |3 3539272 | % 36.808.43
(-) Gastos de E-Marketing 3 582914 [ § 6.29547 [ § 6.799.11 [ § 734304 [ 3 7.893048
Total egresos operativos $ 6643534 | § 7107445 | $ 7609263 | $§ 8152403 | $§ 87.406.00
Utilidad antes de intereses $ 1636134 | $ 1834596 | $§ 2048141 | $§ 2277594 | $§ 2523796
(-)Gastos Financieros 3 163675 [ § 134240 [ § 1.014.00 | $ B4TES | § 238.78
Utilidad antes de la depreciacion $ 1472459 | $ 1700355 | $ 1946741 | $§ 2212535 | § 2499913
(-)Depreciacidon muebles y equipos de oficina 3 57150 | § 57150 | § 57150 | § 57150 | % 57150
(-)Depreciacion equipos de computacion 3 196667 | § 196667 | § 196667 |-
Utilidad antes de pago de trabajadores $ 1472459 | $ 1700355 | $ 1946741 | $ 2212835 | $§ 2499915
(-)Pago utilidades trabajadores 15% § 2208692 | % 255053 | § 292011 | § 3.319.25 | § 3.749.88
Utilidad antes de impuestos $ 1251590 | $ 1445302 | $ 1654730 | $§ 18809.10 | $§ 2124930
Impuesio a la renta 22% 2.753.50 3.179.66 3.64041 4.138.00 467485
Utilidad Neta $ 976240 | $ 1127336 | $ 12900689 | $§ 1467110 | $§ 1657445

Elaborado por: La autora

En el presente estado de pérdidas y ganancias, podemos observar que la empresa presente
una alta utilidad bruta. Esto se debe a que los costos de operacion son mucho mas bajos
que los costos fijos que cada afio aumentan en un 7% en el caso de los gastos de venta y en

un 10% en el caso de los sueldos.
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7.5.2.1.  Flujo de Caja Proyectado

Tabla 43 Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Afio| 2014 2015 2016 2017 2018

Utilidad 1127336 12.906.89 1487110 1657445

3 9.762.40 | § 3

(+) Depreciacion| § 253847 | 2532847 | § 253817
] § ]
] § ]

57150 57150

(+) Amortizaciones 1.595.60 159560 159560 159560 158560

i (en |en [

(-) Pago de Capital 254362 283798 3.188.37 3583278 384158

(+) Recuperacion de actives 2.857.50

(+) Recuperacion de capital de trabajo 10479.31

Flujo final| $ 11 365255 | § 1256916 | $ 1387429 | § 13.305.42

0w | | [ (e [en [en

14 79997

Elaborado por: La autora

7.5.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital

7.5.2.1.1.1. TMAR

La TMAR es un indicador financiero que sefiala la tasa minima de rendimiento en el
mercado. Se calcula una TMAR con respecto a los fondos de los socios y una TMAR con
respecto al préstamo del banco. De acuerdo a la TMAR global, la empresa necesitaria una

tasa minima del 10.18%.

Tabla 44 TMAR GLOBAL

TMAR FONDOS PROPIOS

Taza de Inflacidn 4.58%
Tasa Pasiva Referencial 4.33%
Prima de riesgo (TIXTPR) 0.21%
TMAR 9.31%
TMAR X % Inversionista 4 .30

TMAR PRESTAMO A BANCO

Tasa interés ¥ % PréstamoBanco | 5.68%

TMAR GLOBAL | 10.18%

Elaborado por: La autora
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75.2.1.1.2. VAN
La presente tasa refleja que el valor actual neto de los flujos proyectados. De modo que es
un valor atractivo considerando que el proyecto beneficiara a miles de familias en la ciudad

de Guayaquil.

Tabla 45 VAN

VAN 5 19.302.60

Elaborado por: La autora

7.5.2.1.1.3. TIR

A continuacion la tasa interna de retorno.

Tabla 46 TIR

TIR 30%

Elaborado por: La autora

La tasa de retorno es relativamente lenta, debido a la inversion que se realiza al inicio y a

los altos costos fijos que represente mantener el centro de negocios.

7.5.2.1.1.4. PAYBACK
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Tabla 47 Payback

DESCONTADO

Afl0 FLUJOS VP FLUIOS ACUMULADO
0 $  (31.022.31) 0
1 $ 11.352.55 $10.385.27 $ 10.385.27
2 3 12 569.16 $10.518.52 $ 20.903.79
3 $ 13.874.29 $10.621.45 $ 31.525.24
4 $ 13.305.42 $9.318.08] $4084330
5 $ 14.799.97 $9.48161| $5032491

Elaborado por: La autora

El Payback sera en tres afos.

7.6. Andlisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Mdltiples

7.6.1. Productividad
La productividad de la empresa esta regida en el nimero conseguido de prospectos durante
los cinco afios que dure el proyecto, de tal manera que la red multinivel permita elevar el

estilo de vida financiero de los socios y el de sus familias.

7.6.2.  Precio Mercado Local
El centro de negocios mediante el desarrollo de la red multinivel, utiliza precios de
transferencia, que son otorgados por el proveedor que nos despacha kits de café saludable

para ofrecer el servicio multinivel a los invitados o prospectos potenciales.
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7.6.3. Precio Mercado Externo
Este rubro no aplica ya que la empresa no tiene considerado ofrecer su servicio al exterior
durante los cinco primeros afios. La empresa enfocaré sus esfuerzos en desarrollar primero

el mercado local con los precios de transferencia otorgados por el proveedor Organo Gold.

7.6.4. Costo de Materia Prima
El analisis de sensibilidad al presente proyecto no incluira el coste de materia prima ya que
la compafiia provee un servicio, es decir proporciona el negocio multinivel y no un

producto. Por lo tanto no existe este rubro en los estados financieros de la empresa.

7.6.5. Costo de Materiales Indirectos
Dentro del analisis de escenarios maltiples que se esta realizando no aplicara el costo de
materiales indirectos ya que la empresa no es un modelo de negocio que produce un bien,

sino que ofrece un servicio.

7.6.6. Costo de Suministros y Servicios
Por concepto del analisis de sensibilidad de la empresa, se analizard el costo de los
suministros de operacién, los suministros de oficina y los servicios basicos y de

telecomunicaciones que se utilizaran para el desarrollo del proyecto.
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7.6.7. Costo de Mano de Obra Directa
El centro de negocios que se esta desarrollando en el presente trabajo de titulacion, no
requiere costos de mano de obra directa ya que la empresa no produce ningun tipo de

producto, por lo tanto no aplicaria.

7.6.8. Costo de Mano de Obra Indirecta
Para el presente trabajo de titulacion no aplica la mano de obra indirecta ya que el objeto
social de la empresa no corresponde a un producido sino a un servicio. Sin embargo,
existen dos tipos de Manos de Obra que aplican para este modelo de negocio. La primera
se denomina Mano de Obra Comercial, que corresponde al personal que tiene influencia en

el proceso operativo de la empresa.

7.6.9. Gastos Administrativos
Los gastos administrativos fijos que mayor cantidad de dinero requieren en la empresa. En
el siguiente analisis se determinara cdmo este rubro se desarrollard durante los cuatro afios

que dure el proyecto.
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Tabla 48 Gastos Administrativos

Gastos Administrativos Valor Enero Febrero Marzo

Sueldos v salarios § 242852 | % 242852 ( § 242862 § 242852
Agus b BOOO | % BO.OO | % BO.O0 | % 80.00
Luz i 9000 | % 9000 | % 9000 | % 90.00
Internet 5 50.00 | % 50.00 | % 5000 | % 50.00
Internet mdvil ] 5000 | % 5000 | % 50.00 | % 50.00
Alquilsr $ 1500005 150000 | $ 150000 % 1.500.00
Sedures £ 39200 | 3% 39200 | 3% 39200 (% 359200
Amortizaciones actives diferidos £ 13297 | 13297 | § 13297 | $ 13297
Diepreciacionss para muebles v equipos de oficina ki 4TEB3 | § 4763 | § 4763 | § 47 B3
Depreciacionses para equipos de computacion ki 168389 | & 168389 | & 16389 | § 1683.89
Permizo de Bomberos kD 7000 | § $ $

Patente municipsal % 1000 | $ 3 3

Gastos varics $ 400.00 | $ 400.00 | $ 400.00 | $ 400.00
Total Gastos Administrativos $539500| % 531500| % 531500\ % 5315 00

Elaborado por: La autora

7.6.10. Gastos de Ventas

Para conceptos de gastos de venta, la empresa considera el rubro de Gastos de E-Marketing

que guardan relacion con las ventas que obtiene la empresa. A mayor valor en el

presupuesto de Marketing, existe mayor cantidad de ventas, se realizara un analisis de

sensibilidad para determinar cuan involucrado esta este rubro con respecto a los ingresos

de la compafiia.

Tabla 49 Gastos de E-Marketing

Banners en redes sociales ] 90.00 | § 9053 | & 9105 | % 9158
Premios por campafas en redes sociales 3 35000 | % 35204 | % 35204 | % 35204
Posicionamisnte en Adwords $ 4000 | § 4023 | & 4023 | 40.23
Total gastos de E-Marketing $ 48000 )| % 48280 | $ 48333 | $ 433 86 [l

Elaborado por: La autora
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7.6.11. Inversién en Activos Fijos

Tabla 50 Inversion

INVERSION INICIAL TOTAL

INVERSION INICIAL TOTAL
4 Descripcion Costo Total
1 Gastos de constitucian & instalacian ¥ 3.336.00
2 Muebles v equipos de coficina ¥ 5. F15.00
3 Equipos de computacion ¥ 5.300.00
q Suministros de operacian ¥ 30.00
5 Gastos de E-Marketing precperacionales ¥ 3.500.00
=] Seguros ¥ 332.00
T Gastos varios ¥ 350.00
TOTAL % 20.543.00
INVERSION FIIA
INVERSICN FlJA
] Descripcion Costo Total
1 Muebles v equipos de cficina ¥ 5.715.00
2 Equipos de computacion ¥ 5.300.00
TOTAL £ 11.615.00

INVERSION CORRIENTE
INVERSION CORRIENTE
] Descripcion Costo Total
1 Capital de Trabajo ¥ 10.473.31
2 Gastos varios ¥ 350.00
TOTAL £ 11.429.31

Elaborado por: La autora
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7.6.12. Tasa de interés promedio (puntos porcentuales)

Tabla 51 Tasa de interés promedio

Mes / Aiio Tasa

31-mar-13 3,01%

28-feb-13 3,48%

31-ene-13 4,10%

31dic-12 4,16%

30-nov-12 4.77%

31-o0ct-12 4,94%

30-sep-12 5,22%

31-ago-12 4,88%

31ul12 5,09%

30-jun-12 5,00%

31-meay-12 4,85%

30-abr-12 5,42%
PROMEDIO 4,58%

Elaborado por: La autora

Se ha calculado desde el Gltimo afio la tasa inflacionaria que como se puede observar viene

en descenso. El promedio es de 4.58%
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7.7. Balance General

Tabla 52 Balance general

BALANCE INICIAL Y GENERAL

Activos | B. Inicial | 2014 | 2015 | 2016 2017 2018
Activos corrientes
CajaBarces $ 114293 ¢ ZETHIEE ¢ IEISI0Z ¢ 492053 ¢ BZENTI & 7R.330.70
Total actives corrientes 1.429.31 ¢ 2278186 ¢ 3535102 ¢ 49.22531 ¢ 62.530.73 ¢ 77.330.70
Activos Fijos
Musbles y 2quipos de Oficing $ STEO00 § ETSO00 $  STIEO00 § 0 STE00 ¢ EPEO00 §  SYE00
Equipos de computacién $  SO0000 & 590000 ¢  SS00.00 &  SS0000 $  S.80000 & 5.500.00

Depreciacion scumulada $ - ¥ (2535817 % [5.076.33) % [T.E614.50) % [3.136.00) % [8.757.50)
Total Activos Fijos ¢ TL6I500 ¢ 9.076.83 ¢ 653867 ¢ 400050 ¢ 3.429.00 ¢ 2857.50
Activos Diferidos
Gastos Precperacionales $  7O7800 ¢  TOTRO0 ¢ VSVEO0 &  THTAO0 ¢ TATEO0 & 7.978.00

Amanizacién scumulads $ - % [ESEE0 ¢ (3191200 ¢ (4TBES0) & (G38240) ¢ (T.97R00)
Total Activos Diferidos $ 797800 $ 638240 + 478680 $ 319120 $ 159560 $ -
TOTAL ACTIVOS $ 3102231 $ 3824109 + 4667649 $ 56.417.001 $ 67.555.33
Pasivo + Patrimonio
PASIVO
Financiamierta Bancario $ 0 B02EF & 134TRET $ W060TI $ TATAIE § 334155 3 0.00
Total pasiuos $ 1602231 ¢ 13.478.69 ¢ 10.640.73 ¢ 747436 ¢ 3.94158 ¢ 0.00
PATRIMONID |
Capital Social $ 1500000 ¢ S000.00 ¢ 1500000 &  1S00000 ¢ 1500000 & 15.000.00
Utiidad $ - % 975240 &  T2TAI5 & 1290689 $  WETLN & E5T44S
Utlidades retenidas $ - % - % 375240 & 210357 ¢ 3IRS42ES §  4BEILTS
Tetal Patimenia $ 15.000.00 $% 24.762.40 % 36.035.76 $ 48.94265 $ 63.613.75 & 50.186.20
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 3102231 ¢+ 38.241.09 % 46.676.49 ¢ 56.417.01 ¢ 67.555.33 [ EONGEE0

7.7.1.

Razones Financieras

ROVAYO, Doménica
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Tabla 53 Razones Financieras

Indicadores 2014 2015 2016 2017 2018|Promedio
Liquidez

Capital Neto 5 227B1E6 |5 35.351.02 [ 5 4922531 |5 6253073 (5 7733070 | 5 45443493
Endeudamiento 48% 65% TT% B87% 94%| 0.74
Apalancamiento interno 843 184% 339% £55% 1614%| 5 577
Apalancamiento externo 107% 54% 30% 15% 6% | 5 0.42
Gestion

Rotacion activo total 3.37 2.95 2.61 2.33 211 5 2.68
Rotacion de capital de trabajo 9.98 10.78 1164 12,57 13.58| & 11.71
Rentabilidad

Margen de utilidad Bruta T9% T9% 79% 79% 79% 79%
Margen de utilidad neta 9.34% 9.98% 10.58% 11.14% 11.65% 11%
ROA 26% 24.15% 22.9% 21.7% 20.7% 22%
ROE 39% 31% 26% 23% 21% 25%

Elaborado por: La autora

A continuacidn se realiza la tabla de razones financieras mas relevantes consideradas para

el proyecto.

7.7.1.1. Liquidez

De acuerdo a la liquidez no se puede establecer este rubro ya que no presenta pasivos
corrientes. Sin embargo a continuacion se presenta como queda el capital neto durante los

cuatro afios del proyecto.

Tabla 54 Liquidez

Indicadores 2014 2015 2016 2017 2018 |Promedio
Liquidez
Capital Neto $ 2278186 |5 3535102 |5 49225315 6253073 | $ 7733070 |5 4944353
Elaborado por: La autora
7.7.1.2. Gestion

En la presente tabla se verificard de qué manera rotan los activos en las diferentes
actividades de la empresa. Segun sefiala la tabla, los activos rotan 2.68 veces durante los 4

afnos, en promedio.
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7.7.1.3. Endeudamiento
En la presente tabla se observa la capacidad de endeudamiento y apalancamiento de la
empresa. El valor estd dividido entre fondos propios y los del banco. ElI promedio de
endeudamiento es de 74%, que es una cifra aceptable y que indica también que la empresa

funciona bien estando apalancada.

7.7.1.4. Rentabilidad
La empresa demuestra un buen nivel de rentabilidad, si se analiza el margen de utilidad
bruta es muy alto, ya que las ventas de la empresa son elevadas. Mas si lo comparamos con
la utilidad neta, el margen baja en mayor porcentaje, debido a que los costos fijos son
elevados. Este andlisis se debe a que las empresas multinivel, en lo que a distribuidores
independientes se refiere, no manejan costos fijos normalmente. Por este motivo, el
colocar costos fijos en este centro de negocios financiado como un negocio multinivel, su

utilidad neta baja.

7.8. Conclusion Financiera

Su alto indice de contribucion marginal (79%) demuestra que es una empresa con alto
potencial y de rapido crecimiento. Sin embargo, esta red multinivel debe mantener a un
centro de negocios, y el mismo precisa de cancelacion de gastos fijos y pago de empleados
que representan un alto costo para la compafia. Finalmente se puede indicar que la
demostracidn de rentabilidad de la empresa estd demostrada y lo que se puede recomendar
a la administracion es que trate de reducir sus costos fijos para gozar mas de su utilidad

neta.
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CAPITULO 8

8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1. Plan de administracion del riesgo
El riesgo es la probabilidad que existe en una determinada accién, con sus respectivas
consecuencias. En el presente proyecto de titulacion se creard un plan de contingencia a fin
de que se proteja la vida y estabilidad de los trabajadores de la empresa y también de los

socios miembros.

8.1.1.  Principales riesgos

Una empresa siempre esta sujeta a riesgos y dependiendo de la actividad que realiza
podemos determinar o clasificar los riesgos, para que de esta manera, se tomen medidas
que vayan acorde al riesgo en que los miembros de todo el equipo incurren. Los riesgos
tienen diferentes tipos de impacto, eventos o situaciones que pueden alterar de manera
significativa el movimiento del negocio.

Los riesgos micro, son eventos que ocurren alrededor del negocio que involucra a los
miembros de la organizacion y las empresas o personas con las que se relaciona; mientras
que los macro riesgos, son eventos gque ocurren en el entorno externo del negocio, es decir,
los cambios politicos, econdmicos, ambientales que puedan afectar al movimiento del
proyecto.

Existe otro tipo de clasificacidn de los riesgos que se divide en impactos, estos pueden ser:
Catastréfico, alto, moderado, bajo e insignificante. Las variables estan distribuidas de esa
forma ya que miden el nivel de afectacion que tienen sobre el negocio. Asi mismo

presentan una calificacion que permite verificar el nivel de importancia.
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El otro cuadro de parametro que permite la evaluacién, es el de probabilidad. En él se

detalla la escala de probabilidad (Muy probable, probable, poco probable, poco

improbable, raro) y a continuacién la descripcion de todos los riesgos encontrados segun

dicha clasificacion.

A continuacion se detallan los riesgos macro y micro en un analisis previo al lanzamiento

de este trabajo de titulacion.

Tabla 55 Analisis micro

Analisis micro

Variable

Descripcion

Leyes de proteccion
econdémica

Que el Gobierno ecuatoriano cree
nuevas leyes para la proteccion de
su mercado nacional, y por ende
afectar los negocios multinivel ya
que la mayoria de ellos son
importados.

Inscripciones

Las inscripciones para Organo Gold
por medio de la red de Head
Hunters sufra una caida debido al
desinterés de las personas.

Importaciones

Que el gobiemo ecuatoriano,
restrinja las importaciones sobre
productos naturales, ya que el
proveedor de Head Hunters trabaja
con un producto clasificado como
natural.

Falta de Comunicacion
y Lealtad

Que los socios no sean buenos
patrocinadores para Sus nuevos
socios en la red, los abandonen y
no los capaciten de manera
eficiente.

Elaborado por: La autora
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Tabla 56 Analisis macro

Analisis Macro
Variable Descripcion
Que el Gobiemno ecuatoriano realice
un aumento en el Impuesto a la Salida
de Divisas, alteraria los precios del
Impuestos

negocio, ya que al inscribirse en unala
red multinivel, los socios deben
cancelar este valor.

Clima de proveedor

Una alteracion en el clima donde el
proveedor despacha sus productos y
donde los fabrica, significaria una
alteracion en la distribucion hacia
Ecuador de sus productos y por ende
afecta al centro ya que los socios
utilizan ese producto para promocionar
el negocio multinivel.

Desastre natural

Un terremoto, tsunami, inundaciones o
cualquiertipo de desastre natural,
alteraria a la Fabrica y por ende al
movimiento de negocio aca en
Guayaquil ya que los socios utilizan
sus productos para promocionar el
negocio multinivel.

ROVAYO, Doménica
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8.1.2.  Reuniones para mitigar los riesgos
Evaluar un riesgo es una tarea que debe involucrar a todos los miembros de la empresa, ya
que, al conocer el movimiento del negocio, sus ideas permiten fortalecer las estrategias del
negocio para contrarrestar los riesgos que existan en la misma. Para llevar un mejor control
y analisis de las consecuencias positivas 0 negativas que ocurren alrededor del centro de
negocios, la empresa creard un comité, cuya funcion sera verificar de manera periddica los
riesgos a los que esta inmersa la compafiia y de qué forma se puede manejarla a fin de
continuar nuestra competitividad en el mercado y; que cada cierto tiempo se reuniran para
revisar las acciones a tomar. Las reuniones otorgan un mayor enfoque al Comité
Administrativo y guian de manera plantificada y organizada al cumplimiento del objetivo

sobre la evaluacion de los riesgos de la empresa.

8.1.3. Tormenta de ideas (brainstorming), listas de verificacion (check lists)
Para empezar la planificacion de control de los riesgos dentro de la organizacién, el comité
primero debe realizar un informe en donde detallara el objetivo del plan de riesgo y el
procedimiento para identificar los riesgos e indicadores. Una vez conformado el comité,
estos deben fijar una fecha de reunién y elaborar un documento de temas a tratar. En este
caso sera la deteccion de riesgos. Al momento de empezar la reunion, los miembros deben
empezar una tormenta de ideas, detallando todos los posibles riesgos que pueden existir.
Luego de tener la tormenta de ideas en cuanto a los posibles riesgos que pueden existir, se
elaborard una lista de verificacion con los factores de riesgo a evaluar. Es importante
revisar la lista de verificacion cada vez que se realice una prueba de riesgos que existen ya

que puede haber nuevas formas de riesgo.
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8.2. Planeacion de la respuesta al riesgo

8.2.1. Monitoreo y control del riesgo
Este primer plan de respuesta al riesgo, se debe realizar cada cierto tiempo que el comité
considere necesario, revisando mediante la lista de verificacion con el fin de supervisar que
todos los factores de riesgo estan siendo cubiertos mediante la actividad detallada en el
documento. Luego, el comité debera hacer el control y monitoreo mediante reuniones e
investigaciones en las areas de la empresa utilizando los pardmetros de impacto

mencionados en puntos anteriores.

8.2.2. Reuvisiones periddicas y evaluacion del riesgo
Con el fin de actualizar la lista de verificacion con los parametros a evaluar, se deben
realizar revisiones periddicas en dos areas del plan de contingencia: el primero es analizar
los documentos antes disefiados, para verificar que los parametros de prueba continGan
vigentes para el mes o el afio en que se ejecute una nueva evaluacion de riesgo. Y la
segunda, investigar ocasionalmente en un horario establecido, en las diferentes areas de la
empresa, la forma como se estan controlando los riesgos internos de la compafiia. Luego,
el comité tendra una reunion de retroalimentacion, en donde adicionalmente se analizara el
ambiente externo y como este ha intervenido de manera positiva o negativa en el desarrollo

del centro de negocios.

8.2.3. Reporte del riesgo
Una vez verificados los riesgos de acuerdo a los parametros creados, se realizara un reporte

del riesgo que existe en la compafiia para que la empresa esté prevenida ante una posible
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alteracion de sus actividades debido a alguno de los eventos encontrados. A continuacion

se observara una tabla de probabilidad con el nivel de impacto de acuerdo al analisis previo

antes descrito.

lustracién 16 Evaluacion del riesgo

Probabilidad de que ocurra

Probable Falta de comunicacian

v lealtad de los socios

Poco Probable

Algo improbable

Raro Desastre Natural
Catastrofico

EVALUACION DEL RIESGO

Las inscripciones para
Organo Gold por medio de la red
de Head Hunters sufra una caida

debido al desinterés de las personas.

Alza al impuesto
de la salida de divisas

Leyes de proteccion Restriccion a las
econdmica contra el importaciones de
mercadeo multinivel productos naturales
Alto Moderado

Impacto en la organizacion

Impacto alto sobre el negocio
Impacto medio sobre el negocio
Impacto bajo sobre el negocio

Clima del proveedor

y las consecuencias

de distribuir el producto
al Ecuador

Bajo Insignificante

Elaborado por: La autora

8.2.4. Estrategias de Salida

En el punto de estrategias de salida, se debera colocar la iniciativa de control de riesgo. De

acuerdo al andlisis antes expuesto, se ha determinado elegir las dos variables de alto

impacto en la organizacion. A continuacion se mostrara la tabla con la estrategia a tomar.

ROVAYO, Doménica

Pagina 178 de 211




“PROPUESTA PARA LA CREACION UN CENTRO DE NEGOCIOS DE NETWORK MARKETING
FINANCIADO MEDIANTE UNA RED MULTINIVEL DE CAFE SALUDABLE COMO OPCION Y
FUENTE DE INGRESOS EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL”

Tabla 57 Estrategias

Tabla de Estrategias de salida para Riesgos de alto impacto

Descripcion Estrategias de Salida

Otorgan una induccién de las politicas de los negocios
multinivel, del proveedor seleccionado y de la

organizacion.
Falta de 9

comunicacion
y lealtad en
los socios | Realizar viajes de integracion espontaneos para fortalecer
las relaciones como equipo de trabajo tanto de la
administracion como de los socios.

Caida en las
|ndsecr(1)pr;|§rr]1§s Fonalecer las campaﬁas Qe E-Marketing y hacer
Gold para la reuniones de retroahmentac_uon con los socios mlem_bros
i para verificar que estén realizando los pasos a seguir del
red multinivel negocio multinivel
de The Head s
Hunters

Elaborado por: La autora

8.3. Plan de Contingencia y Acciones Correctivas

El plan de contingencia de la organizacion se va a dividir en tres sub planes: El plan de
prevencion, el plan de accién inmediata y el plan de retroalimentacion o recuperacion.
Estos planes son disefiados por la empresa The Head Hunters Club, con el fin de controlar
y evaluar los riesgos que pueden darse dentro de la compaiiia. El plan de prevencion, se
ejecutara aplicando las estrategias de salida a fin de evitar los riesgos de alto impacto
expresados en la tabla. Si aplicando las estrategias no funciona, se procedera al plan de
emergencia en donde la empresa tendra otra estrategia interna con el fin de contrarrestar la
ocurrida. Al solucionarla, los miembros de la administracion disefiaran el plan de
recuperacion, que es el replanteamiento de las acciones o estrategias correctivas para

proteger los intereses tanto de los socios como de la organizacion.
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CAPITULO 9

9. CONCLUSIONES

De acuerdo a lo analizado e investigado, en los negocios multinivel, se obtienen mayores
beneficios cuando la principal y Unica inversion es la de la inscripcién con la respectiva
empresa proveedora. Lo comun de los negocios de Network Marketing, es que se evita
invertir en infraestructura inmueble, asi como cantidades fijas de publicidad y marketing,
ya que la Unica forma de mercadeo en este modelo de negocios es el boca a boca. Sin
embargo, invertir en instalaciones y equipos, permitird el crecimiento a largo plazo de la
organizacion, asi como también el desarrollo intelectual de sus socios miembros. El factor
diferenciador de ser un distribuidor independiente en el caso de la red multinivel The
Head Hunters Club, es precisamente sus instalaciones y los otros servicios extras que salen

de lo tradicional de un negocio de marketing multinivel.

La estrategia de este negocio radica en su capacidad para mantener a las personas o
downlines en la red. De lo contrario la red multinivel se desestabilizaria y por ende el
centro de negocios no resultaria rentable para los socios. Se concluye que este modelo de
negocio tiene un alto riesgo, debido a que en gran medida sus ingresos dependen de
reclutamiento de personas y no solo, inscribirlas sino también mantenerlas, por lo tanto el
indice de liderazgo que tenga tanto el gerente general como los socios fundadores, tendra
una gran influencia en el crecimiento de la organizacion. Si se logra establecer y
sobrepasar la etapa de captacion de prospectos que es donde ocurre el crecimiento

exponencial y donde la empresa representa mayor crecimiento, la empresa resulta muy
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rentable para los socios miembros, debido a que en adelante tendran ingresos de manera

constante, por el movimiento de toda la red.

El Plan de Marketing juega un papel muy importante en el desarrollo del proyecto, ya que
la captacién por medio de las redes sociales y la web sera la novedad de este modelo
multinivel. Si bien es cierto, continua con el enfoque en su mercado objetivo, sin embargo,
la empresa, en la internet, queda abierta a la posibilidad de recibir nuevos prospectos. Por
ahora este proyecto de titulacion esta disefiado para analizar Unicamente el mercado

Guayaquilefio.
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CAPITULO 10

10. RECOMENDACIONES

Se recomienda analizar con mayor profundidad las otras industrias. La industria del
café y la del internet para obtener resultados mas precisos y encontrar informacion que
le permita a la empresa mejorar su enfoque a cada segmento objetivo. Se elige estas
dos industrias tradicionales debido al tipo de productos que tiene la compafiia

proveedora que es el cafe.

Es recomendable que durante los afios posteriores del proyecto, el departamento de E-
Marketing analice la posibilidad de reducir los gastos que este incurre, ya que de esta

manera, la compafiia podra obtener mayor cantidad de utilidad neta.

Ya que se trata de un negocio de personas, es imperativo que todas las actividades de
este negocio giren alrededor de los socios, ya que son ellas las personas mas
importantes de la empresa. Es a través de ellos donde la empresa tiene la liquidez que

necesita.
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CAPITULO 12

12. ANEXOS

Anexo # 1

llustracién 17 Encuesta
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Anexo # 2

llustracién 18 Manual de Funciones

MANUAL DE FUNCIONES

THE HEAD HUNTERS CLUB
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Mision del manual

Proporcionar informacion acerca de los cargos e interacciones asi como los
derechos y obligaciones de los empleados de la compaiiia.

Gerencia General

Nivel: Gerencial

Interacciones: El gerente general debera interactuar de manera directa con el
departamento de relaciones publicas, el departamento de limpieza y el
departamento de recepcion a fin de recopilar su informacion y tomar
decisiones.

Responsabilidades: ElI Gerente General de la empresa se encargara de
administrar, organizar, delegar, apoyar e instruir con todo el personal; ademas
de transmitir la mision, vision y objetivos de la compafiia, hacer cumplirios y
tomar las decisiones en beneficio de toda la organizacion. El Gerente General
ademas velara por las finanzas de la empresa y mantener su rentabilidad. El
ejecutivo tendra mayor interactividad con el departamento de E-Marketing &
Relaciones Publicas para armar los proyectos y el plan de trabajo que se

llevara a cabo. El gerente general es responsable de fomentar la ética y los
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ANEXO # 3

Entrevista a Expertos: Sr. José Sanchez

Distribuidor independiente de Organo Gold rango Diamante
Fecha: Guayaquil, 18 de abril del 2013

Duracion: 1 hora, 20 minutos.

Método de recogida: Grabacién por voz

Preguntas para la entrevista
1. ¢Qué opinion tenias acerca del Network Marketing y Organo Gold antes de
involucrarte en él?
“Crei que era un sistema diferente, me llamé mucho la atenciéon porque jamas lo habia
escuchado, me lo presenté un actual diamante de Perd. Cuando empecé no habia llegado

aun al Ecuador Organo Gold

2. ¢Cual es la razon por la que decidiste ingresar al Network Marketing y Organo
Gold?
“Queria buscar un sistema diferente de trabajo, uno que me permitiera disfrutar de mi
familia. Aqui soy mi propio jefe, mis ingresos dependen de mis propios esfuerzos, soy muy
agradecido de lo que me ha pasado. Ganar lo que merezco en las condiciones y el tiempo

que yo lo desee no en el tiempo de alguien mas. “

3. ¢Cuales son tus metas empresariales?
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“Siempre quise buscar algo mas de trabajar 40 horas incansables, sin poder ver ni disfrutar
de mi familia. Quiero ser un hombre libre financieramente hablando, quiero seguir

creciendo.”

4. ¢De qué manera detectas un posible prospecto?

“Hay diferentes tipos de prospectos, hay quienes van rédpido y forman una
organizacion en poco tiempo, en cambio hay otros que son como un arbol de manzana,
debes regarlos hasta que luego de un afio, comiencen a producir, normalmente unos se
guedan y otros se van, aunque si estas pendiente y con continua motivacion, ellos se
guedaran. He aprendido a no juzgar, ni calificar a las personas. Yo presento el plan de
trabajo a muchas personas, pero me concentro si la persona es flexible, si puede conseguir

ciertos recursos, si es influenciable.”

5. ¢Qué estrategia utilizas para patrocinar prospectos?
“Se denomina el poder de la duplicacion, lo que yo aprendi se lo presento a alguien mas y

si les interesa se inscriben. Le comparto mi vision

6. ¢Tiene algun tipo afiliacion o se financia solo con mercadeo en red?

“No, no tiene afiliacion. Solo con mercadeo en red.”

7. ¢Cbmo surgid este club?
“Dios puso en mi camino personas importantes. Quisimos establecer una duplicacion con
todas las personas, es decir que lo que yo aprendi en Network Marketing, otros también
puedan disfrutarlo. Queria que la gente vea e invierta en un lugar que a mi me genere

ingresos y que mejor que un centro de negocios. Lo que hacemos es compartir la vision
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mia y de mis dos socios, ensefiamos a las personas a confiar en sus talentos, de tal manera

que lo retribuyen en dinero.”

8. ¢Este centro de negocios actualmente es rentable?
“El negocio multinivel no tiene un crecimiento lineal, su crecimiento es exponencial.
Nosotros nos concentramos en las personas, no en el dinero, ahi esta el secreto. EI tiempo
de recuperacion es un poco lento pero constante, porque hay gente que esta en el negocio y
gente que se va del negocio.”
“Cada socio es parte del mantenimiento del club, cada socio tiene sentido de pertenencia
con su club. Este club se mantiene Unicamente por donaciones de los socios, pero no hay

una membresia o un sistema fijo para cobrarles.”

9. ¢(Como ha sido el retorno de su inversion?
“El retorno de la inversion esta ahi, no lo hemos recuperado todavia, pero esperamos en los

proximos meses, cubrirlos.”

10. Cuantas personas tiene José Sanchez en su red?
“Hasta ahora, tenemos 3,500 por ahora”

11. ;Ese es el rango por afio? ¢ Cuantas personas ingresarian durante 5 afios?
“El rango en realidad es de unas mil personas por afio, pero hemos crecido muy rapido. No
hay rangos exactos, eso depende del negocio en el que estés. Sin embargo un rango
promedio podria estar entre 2,000 y 10,000 personas durante los primeros 5 afos.

12. ;Cbémo es el crecimiento de una empresa multinivel?
“Bueno el crecimiento de un negocio en red, es bastante variable durante el primer afio,

hay mucha expectativa y las inscripciones aumentan o disminuyen drasticamente, por lo
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que el primer afio, si bien es cierto, el negocio se hace conocido, no hay muchas ganancias
debido a la gran cantidad de inversion que haces como cualquier otro negocio. Te digo eso
si analizas el centro de capacitacion que tengo. Luego del segundo afio, es donde el
negocio ya es un poco mas conocido, y el nimero de inscritos va creciendo. Lo normal es

que tengas unos 700 nuevos inscritos por afio.

ANEXO # 4

Focus Group

Fecha: Guayaquil, 15 de abril del 2013
Tamano: 8 Personas

Duracién: 45 minutos

1. ¢A quién de ustedes le gustan los negocios?
(Conversacion entre ellos, siete levantan la mano.)
2. ¢Saben ustedes lo que es el Network Marketing o el Marketing Multinivel?
Persona 1: “No, no tengo idea.”
Persona 5: “Creo que es algo que metes gente y ganas plata.”
Persona 7: “Yo he escuchado que la gente que esta arriba se aprovecha de los que estan
abajo.”
Persona 3: “Yo lei una vez negocio multinivel y me parecié bacan, lo que pasa es que
tienes que entender el sistema y ser perseverante y paciente, porque tratas con la gente.”
(Discusion)
3. ¢Qué opinion tienen acerca del Marketing multinivel? (Luego de leer el escrito
otorgado por el mediador)

Persona 2: “Que es muy bonito para ser verdad.”
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Persona 5: “Que parece que funciona, pero depende de ti.
Persona 4: A mi me daria igual si me lo ofrecen por que igual no sé de qué se trata.
Persona 1: A mi si me agradaria.
Persona 8: A mi también.
Persona 6: A mi también, seria excelente, yo que no trabajo.
Persona 7: Si, yo estoy de acuerdo. Si es el de Urdesa no se ve malo.
4. ¢Qué aspectos negativos consideran del marketing Multinivel?
Persona 4: “; Aspectos negativos? Que hay que estarle hablando a la gente y ellos a veces
no quieren escucharlo a uno.”
Persona 1: “Yo no le veo aspectos negativos porque a mi me gusta vender.”
Persona 2: “Qué no sé si recupero mi plata.”
Persona 5: “Que hay que andar atrés de la gente.
5. ¢Qué beneficios creen ustedes que se puede obtener del Marketing Multinivel?
Persona 1: “Yo creo que no hay que depender de nadie y esto es bueno.”
Persona 8: “Si, yo creo que el hecho de no tener horarios fijos y que todo sea flexible es
mejor”.
6. ¢Cuanto estarian dispuestos a invertir?
Persona 1: “Que no sea ni tan caro ni tan barato, porque tan barato suena a falso.”
Persona 8: “Més de 600 no.”
Persona 7: “Yo pagaria hasta 300”.
Persona 4: “Si, si yo me metiera, algo no tan caro hasta 300 nomas”.

(Fin del focus group)
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ANEXO #5

llustracién 19 Captura

25 .
Tead Hunte™

sConoce usted,

el cafe que paga?

Elaborado por: La autora
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ANEXO # 6

llustracién 20 Captura 2

CAZANDO EMPRENDEDORES

Estamos en la bisqueda de nuevos jévenes empresarios.

Animate y conoce un poco mas de nosotros s

Mas informacion

Elaborado por: La autora
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ANEXO # 7

llustracion 21 Captura FAN PAGE
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ANEXO # 8

llustracion 22 Captura Twitter

A, Cuona - B

HeadHunters Emprende
@HeadHuntersEmp

Cazando Emprendedores! La nueva era ha comenzado, comienza tu
revolucién financiera ahora mismo. Escribenos

Guayaquil, Ecuador - losheadhunters.com

Tweets

HeadHunters Emprende
La nueva era del Network Marketing, ha comenzado. Tendencia

2013. Espéralo!

Elaborado por: La autora
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CAPITULO 13

MATERIAL
COMPLEMENTARIO
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CAPITULO 13

13. MATERIAL COMPLEMENTARIO
Como parte del material complementario en el cd, el proyecto cuenta con lo siguiente:
video de un plano en tercera dimension del centro de negocios; el cronograma del

proyecto, mas el cronograma del plan de marketing;, el codigo de ética, y también se podra

encontrar los archivos financieros y el presente informe.
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