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RESUMEN

La Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil en su Facultad de
Especialidades Empresariales cuenta con la Carrera de Administracion de
Ventas, que en sus inicios registraba un nimero importante de estudiantes,
sin embargo, resultados recientes han reflejado una acelerada disminucion
de estudiantes siendo asi pocos los que logran culminar sus estudios. De
acuerdo a las investigaciones esta situacion se da por tres factores: La
incapacidad econdmica de algunos estudiantes para ingresar a la carrera
debido a que es autofinanciada; EI costo mensual por lo cual gran parte de
los estudiantes se encuentran laborando y es aqui donde se produce la
mayor desercion, cuando el trabajo demanda constantemente de horas
extras interfiriendo con el horario estudiantil; La escasa gestiéon comercial y
servicio post venta que ha permitido ganar mercado a la competencia. Y
siendo la razon de ser de la carrera satisfacer la necesidad empresarial de
personal capacitado para ejercer funciones comerciales y de ventas de
manera efectiva y eficaz, nace la idea de realizar este Plan de Negocio que
pretende el apoyo de gerentes y propietarios de las Pymes para hacer
posible que sus trabajadores accedan a una educacion de tercer nivel, sin
interrumpir su horario laboral. La propuesta contempla garantizar la puesta
en practica de conocimientos mediante asesoria empresarial logrando la
satisfaccion de los empresarios y su apoyo continuo, beneficiando asi a los

tres actores: empresa, estudiante Yy carrera.

Palabras clave: Pymes — Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil -
Facultad de Especiales Empresariales — Administracion de Ventas -

Autofinanciada — Mercado — Asesoria Empresarial.
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ABSTRACT

The Catholic University of Santiago de Guayaquil in its Faculty of Business
Specialties has the Sales Management Career, which in its beginnings
registered a significant number of students, however, recent results have
reflected an accelerated decrease of students being few they manage to
complete their studies. According to the investigations this situation is given
by three factors: The economic incapacity of some students to enter the race
because it is self-financed; The monthly cost for which a great part of the
students are working and this is where the greatest desertion occurs, when
the work constantly demands overtime interfering with the student's
schedule; The scarce commercial management and after sales service that
has allowed to win market to the competition. And being the raison d'étre of
the career to satisfy the business need of personnel trained to perform
commercial and sales functions in an effective and efficient way, the idea is
born of realizing this Business Plan that aims the support of managers and
owners of SMEs to make it possible for their workers to enter a third level
education without interrupting their working hours. The proposal
contemplates ensuring the implementation of knowledge through business
advice, achieving the satisfaction of entrepreneurs and their continuous

support, thus benefiting the three actors: business, student and career.

Keywords: SMEs - Catholic University of Santiago de Guayaquil - Faculty of
Business Specialties - Sales Administration - Self-financed - Market -

Business Consulting.
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INTRODUCCION

El presente “Plan de Negocio para la comercializacion de la Carrera de
Administracion de Ventas de la Universidad Catélica de Santiago de
Guayaquil en las pymes de ciudad de Guayaquil a partir del 1ler. Semestre
del 2018” consiste en atraer nuevos clientes pymes de la ciudad de
Guayaquil que estén dispuestos a financiar los estudios universitarios en
esta carrera para sus colaboradores, asegurando de esta manera el
mejoramiento continuo de sus indicadores de eficiencia en gestion comercial

que se traduciran en rentabilidad empresarial.

Este plan de negocio nace debido a la problemética presentada en la
carrera de Ventas al evidenciar un decrecimiento del 40% en el afio 2016 vs.
el afio anterior 2015 en su poblacién estudiantil, lo cual la impacta
significativamente y de manera general a la carrera. La importancia del

presente plan de negocio se basa en los beneficios que recibiran.

La Carrera de Administracion de Ventas, al conseguir el incremento
semestral en numero de estudiantes matriculados, lograra ser
autosustentable y rentable. Las pymes de Guayaquil, al contar con
estudiantes de tercer nivel en sus areas comerciales, se beneficiaran con la
aplicacion de conocimientos académicos y practicos logrando la mejora
continua, traducida en mayor rentabilidad empresarial. Los estudiantes, al
lograr desarrollar constantemente proyectos aplicables a sus empresas
ganaran experiencia, haciéndose mas competitivos en el mercado lo que

finalmente se traduce en crecimiento profesional.

Con lo expuesto, se presenta el Plan de Negocio para la comercializacion
de la Carrera de Administracion de Ventas de la Universidad Catolica de
Santiago de Guayaquil en las pymes de la ciudad de Guayaquil a partir del
ler. Semestre del 2018, aspirando su auto sustentabilidad y rentabilidad, asi
como el posicionamiento de la Carrera de Administracion de Ventas a nivel
pais como un aliado estratégico para las pymes del Ecuador. Este Plan de
Negocio se desarrollara en el lapso de 4 (cuatro) meses y consta de los

siguientes cinco capitulos:



En el capitulo | se describird el producto Carrera de Administracion de
Ventas de la Facultad de Empresariales de la Universidad Catdlica de
Santiago de Guayaquil, su mision, vision, modalidad de estudio, malla,
horarios, trayectoria de docentes, metodologia de casos aplicados, dinamica

de clases, requisitos y su sistema Aprende Haciendo.

En el capitulo Il se realizara el analisis externo mediante la investigacion
del Sector de la Educacion y Empresarial del pais para identificar
indicadores relevantes que permitan determinar la muestra y el método
muestral; se realizara la investigacion de carreras afines ofrecidas por otras
universidades para analizar el mercado competitivo; se realizara un analisis
interno de la Carrera de Administracion de Ventas para determinar las
fortalezas y debilidades. Finalmente se realiza los diagnosticos mediante
analisis DAFO, CAME y Mapa Estratégico de Objetivos.

En el capitulo Il se desarrollard el Plan Estratégico para la
comercializacion de la Carrera de Administracion de Ventas de la Facultad
de Especiales Empresariales de la Universidad Catolica de Santiago de
Guayaquil, estableciendo los objetivos comerciales y operativos que
permitiran desarrollar el Plan Comercial y de Marketing aplicando las
diferentes estrategias de ventas. Se definiran las funciones y estructura
comercial, asi como previsiones, cuotas y remuneraciones del personal de
ventas y se determinaran los lineamientos para el control de las ventas y
vendedores, los sistemas de evaluacion y el cuadro de mando de Director de

Ventas.

En el capitulo 1V se desarrollara el estudio econémico y financiero para la
ejecucion del presente Plan de Negocio, determinando el capital inicial, las
politicas de financiamiento, el presupuesto de costos y de gastos. Se
realizard el analisis de factibilidad financiera y de sensibilidad. Finalmente,
en el capitulo V se justificard con bases legales la viabilidad del presente
Plan de Negocio, que contribuird con la sociedad y el medio ambiente
evidenciando practicas del buen vivir al fortalecer las capacidades y
potencialidades de la ciudadania e impulsar la matriz productiva al insertar a

sociedad profesionales integrales capaces de fortalecerla.
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JUSTIFICACION
Situacion Actual del Producto

La Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil en su Facultad de
Especiales Empresariales cuenta con la Carrera de Administracion de
Ventas que en sus inicios mostraba el nimero de estudiantes matriculados
semestralmente en crecimiento; sin embargo, a partir del afio 2011 este

indicador empieza a decrecer de manera constante.

Historico de Matriculas
Carrerade Administracion de Ventas USCG
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2010 | 2011 @ 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016
==\/ariacion % | 100% | 16% | 4% | -12% | -11% | -20% | -30%

Figura 1 Histérico de Matriculas Carrera de Ventas, Periodo 2010-2016

A partir del 2012 muestra un decrecimiento del nimero de matriculas
registradas por afio, con mayor impacto en los afios 2015 y 2016, donde
este indicador decrecié en -20% y -40% respectivamente en relacion al afo
inmediato anterior. En este mismo periodo se evidencia que la tasa de
matriculas decrece constantemente, afectando principalmente al primer ciclo
de la carrera hasta con el -52% en el afio 2016. La falta de estudiantes al
primer ciclo provoca un mayor impacto en los siguientes ciclos analizados

como se puede observar a continuacion:



Tabla 1
Variacion de la tasa de Matriculas, Periodo 2010 - 2016

Ciclos 2011 2012 2013 2014 2015 2016

lero. 10% -29% -22% -9% -44% -52%
2do. 3% -1% -44% 23% -25% -57%
3ero. 36% -4% -32% -21% 5% -51%
4to. 9% -7% 19% -49% -14% -7%

5to. -17% 1% 9% -21% -30% -15%
6to. 7% 15% -20% 22% -40% -32%
7mo. 93% -14% 15% -6% -19% -31%
8vo 58% 29% -1% -5% 10% -52%

Variacion 16% -4% -12% -11% -20% -40%

La mayor cantidad de matriculas se registraron en los Semestres A, a
excepcion del Semestre A-2011, una razdn mas para ejecutar el presente
Plan de Negocio que contempla la captacion constante de nuevos
estudiantes durante todo el afio, asi como estrategias para disminuir la

deserciéon de estudiantes actuales.

Tabla 2
Participacion de Matriculas Semestrales por afio, Periodo 2010 - 2016

Semestre 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Semestre A 52% -48% 54% 52% 52% 54% 61%
Semestre B -48% 52% -46% -48% -48% -46% -39%

Matriculas Totales 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%

En el andlisis de matriculas por Promocion (P6, P7...P18) se identifica
qgue la mayor desercion de estudiantes de la carrera ocurre durante los
primeros cinco ciclos; por lo cual se presenta este Plan de Negocio que
contempla estrategias comerciales para minimizar significativa de este
indicador. Entre las cuales se encuentra la contratacion de Promotores de
Carrera, quienes ademas de tener entre sus funciones la vinculacién de
nuevos estudiantes, deberd también dar seguimiento a sus clientes para
asegurar la continuidad en sus estudios y recibiran incentivos por esta

gestion.
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Figura 2 Comportamiento de Matriculas por Promociones. Elaboracion: Rosa Luna.

En virtud de la informacién obtenida se determina la necesidad de
ejecutar un Plan de Accion Comercial capaz de atraer nuevos estudiantes a
la Carrera de ventas, incrementando su numero de alumnos. Para lo cual se
implementaran estrategias comerciales y de comunicaciéon que permitan al
aspirante acceder a la Carrera de Ventas e incorporarse en sus diferentes

ciclos.

Oferta de Valor

El Plan de Negocio para la comercializacién de la Carrera Administracion
de Ventas” de la Universidad Catodlica de Santiago de Guayaquil en las
pymes de la ciudad de Guayaquil a partir del Primer Semestre del 2018
contempla beneficios para todos sus integrantes mediante la alianza
estratégica entre la Carrera de Administracion de Ventas, estudiantes y las
Pymes de la ciudad de Guayaquil, lo cual sera posible al vincular a la carrera
personal que se encuentre laborando en areas comerciales dentro de las
empresas de la ciudad de Guayaquil, permitiéndole poner en practicas los
conocimientos tedricos recibidos en aula. El presente Plan de Negocio
propone una alianza estrategia que favorece a sus integrantes con los

siguientes beneficios:



LA CARRERA

* Incrementa el numero de estudiantes

» Se posiciona a nivel nacional

* Logra fidelizar a los estudiantes

* Minimiza el riesgo de cartera vencida

» Obtiene conocimiento de nuevas industrias

EL ESTUDIANTE

* Tiene la oportunidad de experiencia laboral con conocimientos
academicos

» Desarrolla una mirada holistica y vision estrategica

» Se forma un perfil profesional, competitivo y mejor cotizado en el
mercado

* Tiene la oportunidad de crecimento personal
* Tiene acceso a oportunidades laborales
» Cuenta con un tutor de carrera administracion de ventas

m— | A EMPRESA

* Recupera su inversion
» Disminuye la tasa de rotacion de personal

» Obtiene un colaborador emprendedor y comprometido con los
objetivos de la empresa

* Retiene al talento humano

* Incentiva el profesionalismo dentro de la organizacion
» Refuerza la imagen positiva de la empresa

* Mejora los indicadores de desempefio y ventas

» Capacitaciones empresariales

» Asesoria Empresarial

Figura 3 Beneficios de los actores
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La carrera se beneficiara con el cumplimiento de las cuotas de ventas al
incrementar el nimero de nuevos estudiantes, posicionando la carrera
mediante estrategias de marketing comunicacional, minimizando el riesgo de
cartera vencida con la continuidad y permanencia de sus estudiantes
mediante, los convenios que se realizaran con las pymes de Guayaquil,
fidelizandolos al innovar el servicio post-venta, asi también se beneficiara la

carrera con conocimiento de nuevos mercados.
Las circunstancias que avalan su pertinencia

El presente Plan de Negocio se sustenta en informacidén secundaria que
evidencia la potencialidad del mercado para la comercializacion de la
Carrera de Ventas en las Pymes de la Ciudad de Guayaquil, entre las cuales
que la carrera se imparte en esta localidad lo cual permitira que las
estrategias comerciales se ejecuten en menor tiempo y con menos recursos
mediante una correcta administracion de tiempos y territorios. A

continuacion, se exponen los diferentes ambitos que avalan su pertinencia:
Emprendimiento en Ecuador

Segun informe del Global Entrepreneurship Monitor (GEM) 2014 en su
evaluacion de actividad emprendedora realizada a 73 paises que
representan el 72,4 de la poblacion y el 90% del Producto Interno Bruto (PIB)

mundial.

Ecuador en el ambito internacional se posiciona como el pais mas
emprendedor de Latinoamérica y como la cuarta economia mas
emprendedora a escala mundial con una Tasa de Actividad
Emprendedora del 32,6% (TEA). (Diario El telegrafo, 2015, pag.
22)

El estudio contempld iniciativas empresariales que comenzaron
sus actividades hasta un periodo de 3,5 afios y que fueron
originadas por personas entre 18 y 64 afios de edad y clasificando
a los paises por su tipo de Economia. (Centro Internacional de

Emprendimiento, 2014, pag. 19)



Tabla 3
Porcentaje de la Poblacidon adulta con intenciones de emprender e involucrada en negocio

en fase inicial (TEA), Negocios consolidados y cierre de actividad empresarial 2014

Emprendedor Emprendedor Emprendedor Empresario  Abandono

potencial Naciente Nuevo TEA Consolidado Empresarial
Media 26,2 8,5 6,5 14,6 8,9 4,4
Argentina 28,9 9,5 52 144 9,1 4,9
Barbados 14,6 8,5 42 127 7,1 3,7
ﬁ‘e’f;éagovma 21,7 45 29 74 6,7 45
Brasil 22,2 3,7 13,8 17,2 17,5 4,1
Chile 48,8 16,6 11,1 26,8 8,8 8,3
China 20,2 5,5 10,2 155 11,6 1,4
Colombia 51,3 12,4 6,7 18,6 4.9 5,6
Costa Rica 31,8 7,6 3,7 113 2,5 4,9
Croacia 22,9 6 2 8 3,6 3,8
Ecuador 46,3 24,5 9,9 32,6 17,7 8,1
El Salvador 23 11,4 8,7 195 12,7 10,8
Georgia 16,7 4,1 3,2 7,2 7,3 2,5
Guatemala 41,9 12 92 204 7,4 4,4
Hungria 14 5,6 3,9 9,3 8 31
Indonesia 30,7 4,4 10,1 14,2 11,9 4,1
Jamaica 34 7,9 11,9 19,3 14,4 6,3
Kazakstan 23,3 8,1 6,2 13,7 7,4 2,9
Lituania 22,3 6,1 53 113 7,8 29
Malasia 12,1 1,4 4,6 5,9 8,5 2
México 22,1 12,7 6,4 19 4.5 5,5
Panama 27,2 13,1 41 17,1 34 4,5
Perd 55,7 23,1 7,3 288 9,2 8
Polonia 19,4 5,8 3,6 9,2 7,3 4,2




Tabla 4

Percepciones, valores y aptitudes para emprender de la poblacién adulta en 2014, Informe GEM Espafia 2014

I Miedo al Equidad Emprende Emprende
., Conocimient fracaso . .

E . Percepcion Modelos en los r como r brinda Medios de

conomias oy como ; O

o , de estandare buena estatus comunicaciony

basadas en la . habilidades obstaculo . . ., . e

O oportunidade referenci s devida opcion socialy emprendimiento
eficiencia para para . o)

a en la profesion econdmic S
emprender emprende .
] sociedad al o]

Media 41,4 54 35,6 39,1 63,1 68,4 66,1 64,8
Argentina 31,9 57,8 32,1 29,7 59,9 57.8 52,2 63,6
Barbados 38,2 63,5 25,6 45,5 53 57,6 58,5 46,3
Bosnia
Herzegovina 19,6 47,3 37,5 28,6 86,9 78,2 69,9 39,9
Brasil 55,5 50 39,1 37,7 0 0 0 0
Chile 67 64,9 31,1 48,3 0 69,4 64,4 65,2
China 31,9 33 32,2 56 48,7 65,7 72,9 69,3
Colombia 65,7 57,4 34,3 26,8 60 70,5 67,1 74.4
Costa Rica 39 59,4 38,8 41,4 61,7 61,3 59 79,7
Croacia 18,4 45,9 445 251 75,8 63,3 46,6 40,4
Ecuador 62 72,8 36,2 37,9 71,7 66,4 67,1 82,9
El Salvador 447 70,8 44 3 41,5 51,2 82,6 59,5 59,6
Georgia 36,6 37,5 33,9 21 427 66 75,9 58,5
Guatemala 454 64,2 37,1 26,8 67 95,3 76,9 60,6
Hungria 23,4 40,9 48,1 28,7 66,2 47 .4 72,4 33,5
Indonesia 455 60,2 42 .3 68,1 65,2 72,9 78 84,8
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En Ecuador, el 62% percibe oportunidades para emprender, 72.8%
conocimientos y habilidades, 36.2% miedo al fracaso y 37.9% toma modelos
de referencia, el 71.7% considera que existe equidad en los estandares de
vida, el 66.4% emprende como opcion profesional, el 67.1% emprende por
estatus social y econdmico y el 82.9% medios de comunicacion y

emprendimiento.

Por otra parte, el indicador de abandono empresarial se encuentra al
8,1% mientras que la media esta al 4,4%, siendo una razon importante para
llevar a cabo el presente Plan de Negocio que pretende potencializar las
capacidades comerciales e innovacion en las empresas anhelando su
sustentabilidad y rentabilidad. Estos indicadores muestran que los
ecuatorianos respecto a la cultura del pais, tiene una percepcion alta en
valores y actitudes para emprender, siendo un terreno propicio para

posicionar la carrera de Administracion de Ventas de la UCSG.

Actividad Econémica del Ecuador

De acuerdo al Directorio de Empresas y establecimientos (DIEE) 2014, en
Ecuador las empresas se clasifican por su tamafio considerando el nimero
de empleados o ingresos mensuales, predominando siempre los ingresos

sobre el numero de trabajadores como se muestra a continuacion:

= 1.- Microempresas:

® Entre 1a 9 trabajadores 6 Ingresos menores a $100.000,00

= 7. -Pequefia empresa:

* Entre 10 a 49 trabajadores & Ingresos entre $100.001,00 y $1'000.000,00

o 3.- Mediana empresa A:

* Entre 50 a 99 trabajadores 6 Ingresos entre $1'000.001,00 y $2'000.000,00

o 4.- Mediana empresa B:

* Entre 100 a 199 trabajadores & Ingresos entre $2'000.001,00 y $5'000.000,00

= 5.- Empresa grande:

* Mas de 200 trabajadores 6 Ingresos superiores a los $5'000.001,00

Predominando siempre los ingresos sobre el niumero de trabajadores

Figura 4 Variables de Clasificacion por tamafio de empresa en el Ecuador, INEC 2014
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Tabla 5

Estructura de empresas en el Ecuador segin su tamafio, INEC 2015.

Tamarfo de empresa No. Empresas Porcentaje

Microempresa 764.001 90,64%
Pequefia empresa 61.987 7,35%
Mediana empresa A 7.733 0,92%
Mediana empresa B 5.156 0,61%
Grande empresa 4.059 0,48%
Total 842.936  100,00%

El Ecuador en el afio 2014 registré un total de 842.936 empresas a nivel
pais en el afio 2015, concentrandose el 90,6% en las Microempresas,
seguidas por 7,4% Pequefias Empresas, 0,9% Mediana Empresa A, 0,6%
Mediana Empresa B y 0,5% Empresas Grandes. Evidenciando que el 8.9%
de empresas corresponden al segmento Pymes con 74.876 pequeiias y

medianas empresas a nivel nacional.

Tabla 6

Establecimientos econémicos en la ciudad de Guayaquil 2015, INEC

Tamafo de empresa  No. Empresas Porcentaje

Microempresa 101.188 85,93%
Pequefia empresa 12.449 10,57%
Mediana empresa A 1.838 1,56%
Mediana empresa B 1.234 1,05%
Grande empresa 1.051 0,89%
Total 117.760 100,00%

En la ciudad de Guayaquil, de acuerdo al (INEC, 2010), registraron
117.760 establecimientos econdémicos de los cuales el 13% corresponde a la
pequefia y mediana empresa (PYMES). Es decir que existen 15.521
empresas pymes en la ciudad de Guayaquil, siendo este el mercado
potencial del presente plan de negocio que comercializara la carrera de
Administracion de Ventas. El Plan de Negocio que pretende captar nuevos
estudiantes a la carrera de Administracion de Ventas especialmente al
primer ciclo que es donde se muestra la mayor afectacion en ventas. Y
debido a que la malla, en los primeros ciclos, tiene enfoque en la gestién de

vendedor y administracion de equipos de ventas se selecciona el segmento
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Pymes considerando el nimero de trabajadores (entre 10 y 199 empleados)
e ingresos (entre $100.001 y $5.000.000).

Tabla 7
Gastos de inversion del Ecuador en Capacitacion, investigacién y manejo de desechos,

2009 (rubro en millones de délares)

Descripcion Monto Porcentaje
Investigacion y Desarrollo 231 51%
Capacitacion y Formacion 134 30%
Manejo de Desechos y/o remediacién ambiental 85 19%
Total 450 100%

Segun el INEC (Censo 2010) los principales sectores economicos del
Ecuador (Manufactura, Comercio y Servicios) reportaron un total de gastos
por $450 millones de ddlares en investigacién y desarrollo, capacitacion y
formacion, y manejo de desechos y/o remediacion ambiental en el 2009;
evidenciando que la inversion en capacitacion y desarrollo representé el
segundo rubro méas importante con 134 millones de délares que corresponde
al 30%. Esto demuestra que las empresas buscan potencializar el recurso
humano y dotarlo de conocimientos para la eficiencia empresarial, siendo
este un factor clave para la pertinencia del Plan de Negocio que

comercializarda la Carrera de Administracion de Ventas.

$80,00
$70,00 —
$60,00 —
W Gastos en medio ambiente

$50,00
$40,00 B Gastos en investigacién y
$30,00 - desarrollo

Gastos en capacitacidn y
520,00 - formacion
$10,00 -

. - B
Manufactura Comercio Servicios

Figura 5 Gastos de Inversion en capacitacion, investigacion y manejo de desechos en el

Ecuador 2009 (rubro en millones de délares), INEC Directorio de empresas 2014.

El rubro de Capacitacion y Formacién en las empresas de comercio

representd su principal gasto con $17,96 millones de dolares, mientras que
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para los sectores de manufactura y servicios representaron el segundo rubro

mas alto con $38,61 y $73,98 millones de délares respectivamente.

Se identifica que el mayor rubro en gastos de inversidén en capacitacion y
formacion lo realizé el sector de Servicios con el 55%, seguido del sector
manufactura con el 29%, comercio con el 13% y otros sectores el 3%
identificando al sector de Servicios como un mercado potencial para la venta
de la Carrera de Administracion de Ventas de la UCSG al tratarse de

educacion privada.

Tabla 8

Inversién en capacitacion y formacién, INEC

Descripcién Monto Porcentaje
Empresas de servicios $ 73,98 55%
Empresas de manufactura $ 38,61 29%
Empresas de Comercio $ 17,96 13%
Otros $ 345 3%
Total $ 134,00 100%

De acuerdo al Estudio Opinion Empresarial de Septiembre 2016 emitido
por el Banco Central del Ecuador, el indicador de confianza empresarial
(IEC) Global aumento 3.3 puntos en relacion al afio anterior atribuyendo este
aumento a los cambios positivos en los sectores econdmicos: industria,

comercio y construccion.

1,800 Grdfico 3. ICE INDUSTRIA 1,730.3 1500 Grafico 5. ICE COMERCIO rAATS
1,700 1,400 | —
1,600 / e //\/-——/\//
1,500
1,400 1,200 -+
1,300 1,100
1,200 1,000 -
1,100 +———— ——— r———— s00
PR E R L EEEEE R soESmIsgangeaessass
$ 25 EE>gEE5EE>gEEEE=¢4 FESEERHEEEE=RESEERG
1,500 Grafico 7. ICE CONSTRUCCION 950 Grafico 9. ICE SERVICIOS
1,400 - 9200 862.3
1,300 850
1,200 800
1,100 750
1,000 952.8 700
900 +— T T 650 -+

223 I I IS 2 ayyyygygs8 g8 8s <t i A S T - R T g T - R
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Figura 6 Gastos de Inversion en capacitacion, investigacion y manejo de desechos en el
Ecuador, INEC
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Por otra parte, la Ley Organica de Régimen Tributario Interno (LORTI) del
registro oficial suplemento 463 de 17 de noviembre de 2004 en el capitulo IV
Depuracion de Ingresos seccion primera De las Deducciones, Articulo 10

Deducciones, Numeral 17.1. indica:

Para el calculo del impuesto a la renta, durante el plazo de 5 afios, las
micro, pequefas y medianas empresas tendran derecho a la deduccién
del 100% adicional de los gastos incurridos en los siguientes rubros: 1.
Capacitacion técnica dirigida a investigacion, desarrollo e innovacién
tecnoldgica, que mejore la productividad, y que el beneficio no supere
el 1% del valor de los gastos efectuados por conceptos de sueldos y
salarios del afio en que se aplique el beneficio”. (Direccion Nacional
Juridica, 2015, pag. 12)

Situacion Laboral en Ecuador

Debido a que la Carrera de Administracion de Ventas es una carrera de
educacion privada y tiene una duracion de 4,5 afios, se hace necesario
considerar los indicadores laborales para identificar la poblacion
econémicamente activa con empleo y cuyos ingresos sean superiores al
salario basico, con la finalidad de identificar un segmento de mercado
potencial para minimizar el riesgo de desercion, considerando que este es el
mayor problema presentado en la Carrera de Administracion de Ventas en la
actualidad. Para lo cual se explica las terminologias EA (empleo adecuado)

y El (empleo inadecuado).

Empleo Adecuado (EA) es una la situacion laboral que abarca a
dos grupos de personas: Las que laboran y perciben ingresos
iguales o superiores al salario minimo trabajando igual o mas de
40 horas semanales y las que también perciben ingresos igual o
mayor al salario minimo laborando menos de 40 horas
semanales, pero no desean trabajar horas adicionales. (INEC,
2016, pag. 2)

Empleo inadecuado (El) lo conforman aquellas personas en

empleo, que no satisfacen las condiciones minimas de horas o
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ingresos y, que durante la semana de referencia perciben
ingresos laborales menores al salario minimo y/o trabajan menos
de 40 horas a la semana, y pueden o no desear y estar
disponibles para trabajar horas adicionales. Constituyen la
sumatoria de los grupos: subempleo, empleo no remunerado, otro

empleo no pleno y empleo no clasificado. (INEC, 2016, pag. 2)

De acuerdo a los indicadores laborales diciembre 2016, Ecuador registro
11,7 millones de personas en edad para trabajar (PET) cuya composicion
fue: 7,9 millones en poblacién econdmicamente activa (PEA) y 3,8 millones
de personas en poblacién econ6micamente inactiva (PEI). Al desagregar la
PEA se identifica que el 5% esta en desempleo y el 95% corresponde a

personas con empleo.

Se identifica la poblacion con empleo adecuado (EA) y su participacion
del 41% sobre el total de la poblacion econémicamente activa (PEA) a nivel
nacional. Es decir 3.243.293 trabajadores a nivel nacional con ingresos

iguales o superiores al salario basico a nivel nacional.

Tabla 9
PEA - Poblacién Econémicamente Activa Ecuador, INEC 2016

Descripcion Personas Porcentaje
Desempleo 410.441 5%
Poblacién con empleo 7.463.579 95%
Empleo Adecuado/Pleno 3.243.293 41%
Subempleo 1.564.825 20%
Empleo no remunerado 660.893 8%
Otro empleo no pleno 1.978.071 25%
Empleo no clasificado 16.497 0%
Poblacion Econ6micamente Activa 7.874.020 100%

Para efectos de obtener la PEA (poblacién econGmicamente activa) de la
ciudad de Guayaquil y la poblacién con empleo adecuado, se utilizara de
referencia los indicadores laborales diciembre 2014 del INEC donde refleja
informacion de la PEA por ciudades auto representadas incluida Guayaquil,
la misma que representa la mayor PEA del pais con un total de 1.744 miles
de personas.
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| —
Quito Guayaquil Cuenca Machala Ambato
mPET 1.326 1.744 274 178 112
PEA 842 1.090 181 115 76

Figura 7 PET y PEA POR CIUDADES AUTOREPRESENTADAS, DIC 2014 (en miles de
personas), ENEMDU

De acuerdo a los indicadores laborales diciembre 2016, a nivel nacional la
tasa de desempleo (TE) se ubica en 3,8% con tendencia a bajar, de igual
manera la tasa de empleo inadecuado (TEI) tiende a seguir bajando y se
sitta 46.7, mientras que la tasa de Empleo Adecuado (TEA) muestra
constante crecimiento desde el 2009 y se coloca en 49,3%. Indicadores a

nivel nacional que se muestran Favorables para el Plan de Negocio.

50.8%  gqope, S524% 40 5%  40.7% 47 8%

47 2% 46 T%
o  40.3%
4329, H.8% 4179 45.5% 46.5% 47.9% °
30 2%
5.0%  6.0%  6.5% 5.0% 4.29%, 4.1%  4.2% 3.8%
dicy7 dic08 dic09 dic10 dicll dicl? dicl3 dicl4
g Einpleo Adecuado === FEmpleo Inadecuado Desempleo

Figura 8 Tasa de empleo adecuado, Inadecuado y Desempleo
ECUADOR DIC 2014, ENEMDU

En Guayaquil, la TEA (tasa de empleo adecuado) en la ciudad de
Guayaquil subio 2,9 puntos porcentuales en diciembre del 2014 en relacion
al afo anterior, incremento significativo del personal con ingresos iguales o
superiores al salario basico. Mientras que las tasas de empleo inadecuado
(TEI) y la tasa de desempleo (TD) bajaron 1,1 y 1,17 puntos porcentuales en

Dic/2014 en relacion al aflo anterior.
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Tabla 10

Tasa de Empleo Adecuado por ciudades auto representadas, ENEMDU

Ciudad dic-07 dic-08 dic-09 dic-10 dic-11 dic-12 dic-13 dic-14
Quito 65,1% 63,9% 52,0% 65,0% 63,6% 62,1% 70,6% 70,5%
Guayaquil 52,4% 55,5% 51,2% 55,5% 57,0% 60,5% 57,2% 60,1%
Cuenca 61,5% 66,1% 60,0% 66,6% 65,7/% 67,7% 68,5% 65,2%
Machala 50,2% 53,8% 49,1% 50,4% 56,8% 58,2% 58,9% 55,9%
Ambato 52,0% 54,5% 44,9% 54,2% 61,9% 57,4% 56,4% 61,0%
Tabla 11

Tasa de Empleo Adecuado por ciudades auto representadas, ENEMDU

Ciudad dic-07 dic-08 dic-09 dic-10 dic-11 dic-12 dic-13 dic-14
Quito 26,9% 29,3% 30,5% 26,4% 30,6% 22,9% 24,6% 24,8%
Guayaquil 39,4% 34,9% 36,3% 36,4% 36,0% 31,8% 37,0% 35,9%
Cuenca 32,0% 29,4% 33,7% 30,7% 29,9% 27,7% 27,9% 32,5%
Machala  452% 37,3% 41,7% 45,2% 38,0% 36,3% 37,2% 41,6%
Ambato 40,0% 41,5% 47,4% 42,0% 34,9% 34,9% 40,1% 35,1%
Tabla 12

Tasa de Empleo Adecuado por ciudades auto representadas, ENEMDU

Ciudad dic-07 dic-08 dic-09 dic-10 dic-11 dic-12 dic-13 dic-14
Quito 6,1% 59% 6,1% 43% 43% 44% 4,0% 3,2%
Guayaquil 7,0% 9,5% 11,7% 7,6% 59% 55% 57% 4,0%
Cuenca 49% 44% 4,7% 25% 39% 3,7% 3,7% 2,3%
Machala 35% 8,7% 84% 43% 4,6% 44% 3,8% 2,4%
Ambato 6,5% 38% 39% 32% 23% 3,3% 3,4% 3,7%

Los indicadores de empleo en la ciudad de Guayaquil, se muestran

favorables al Plan de Negocio, al demostrar que el empleo adecuado se

encuentra en incremento, mientras que el empleo inadecuado y desempleo

decrecen; minimizando el riesgo de desercion de estudiantes al mantener

empleos con ingresos iguales o superiores al salario minimo.
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Educacion en el Ecuador

“La educacién posee la capacidad incomparable de reducir la pobreza
extrema y potenciar objetivos de desarrollo de mas amplio espectro”
(UNESCO). En Ecuador se prioriza la educacion a partir del 2007, en el
gobierno del Econ. Rafael Correa Delgado y en la proyeccion estratégica de
cambiar a Ecuador de un pais primario exportador de materias primas a un
pais terciario exportador de servicios asociados al conocimiento obliga a una
transformacion, no solo de la sociedad, sino también del rumbo de la

formacién académica’.

Con ello, la poblacién se ha visto en la necesidad de prepararse para
lograr sus objetivos de vida. Las conferencias, conversatorios, cursos,
talleres y demas sistemas de capacitacion son sin duda una herramienta
valiosa dentro de las empresas para mejorar el desempefio de sus
colaboradores; sin embargo, al evolucionar la matriz productiva del pais y la
competitividad en los mercados, las empresas se ven en la necesidad de
tecnificar las areas en sus empresas para ser competitivo y mantenerse en

dichos mercados.

Segun Cérdenas (2013) “La labor de ventas es uno de los pilares
fundaméntale de las organizaciones, no puede quedar exenta de la
tecnificacion y es entonces que los conceptos de los cargos del
Departamento Comercial toman una notable importancia dentro de las
organizaciones”. (p. 8). Con ello se redefinen funciones, se asignan nuevas
responsabilidades, se segmentan vendedores, se clasifican tipos de ventas,
se crean estrategias de ventas, se realizan analisis de mercado, etc., es

decir buscan personal calificado para la administracion de las ventas.

Es en este punto donde se evidencia la necesidad del mercado de
preparacion académica para los integrantes del area de ventas,
evidenciando la oportunidad para el posicionamiento de la Carrera de
Administracion de Ventas de la Faculta de Especialidades Empresariales de
la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil.
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Segun el INEC Censo 2010 el 6,3% de la poblacion del Ecuador tiene
titulo de educaciéon superior (universitario o no universitario) y el 74% de la
poblacion estudiantil asiste a establecimientos publicos mientras que el 26%
a establecimientos privados. Sin embargo, se evidencia que el indicador
mas alto en educacion privada registra en el Nivel Educacién Superior con el
41%, seguido de bachillerato con el 30%. Con ello se verifica que a nivel
pais existe la preferencia por la educacion pagada en jovenes y adultos,
siendo otro factor importante para el presente Plan de Negocio al ser la

Carrera de Administraciéon de Ventas autofinanciada.

Tabla 13
Asistencia de la Poblacion Estudiantil 2010, ENEMDU
Establecimien  Superi % Bachillerat % Basica % Preescol %  Total
to or 0 ar

Lo 427.545 59 549.586 70 2.463.96 79 81.399 75 3.522.49
Publico 5 5

. 292.008 41 231155 30 673587 21 27.025 25 122377
Privado 5

10 10 3.137.55 10 10 4.746.27

Total 719.553 0 78.0741 0 > 0 10.8424 0 0

Se evidencia de la poblacién estudiantil superior, el 39% de las mujeres y
el 43% de los hombres asisten a establecimientos privados, evidenciando la
preferencia mayoritaria de los hombres por la Educacion pagada. Este
factor es importante para la implementacion de estrategias comerciales en
empresas que predomine en su fuerza de ventas asesores masculinos como
son las empresas de cobertura, afianzando la oferta academia que contiene
aprendizajes en negociaciones efectivas, manejo de clientes, administracion

de tiempos y territorios, entre otras en sus primeros ciclos.
M Puhblica M Privadn

61%

57%

Hombre Muier
Figura 9 Asistencia de la Poblacion Estudiantil 2010, SENESCYT
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Estratificacion de nivel socioeconémico

De acuerdo a Encuesta de Estratificacion del Nivel Socioeconémico NSE
2011 realizada por el INEC a las principales ciudades, entre las que se
encuentra en la ciudad de Guayaquil, los estratos sociales se clasifican en
cinco categorias. Las mismas que respecto al nivel de educacion reflejan
gue las cabezas de hogar en el Nivel C+ alcanzaron educacion Secundaria
Completa con el 22,8% siendo parte de la clase media que no ha logrado un
nivel superior. Esta informacién es pertinente para las estrategias siendo un
estimulo para las cabezas de hogar el apoyo de las empresas para su

crecimiento profesional y mejorar su nivel de vida y socioeconomico.

Nivel A

* 1,9% Instruccion Superior y Post grado

Nivel B
e 11,2% Nivel Superior

Nivel C+
e 22.8% Secundaria Completa

Nivel C-
* 49.3% Primaria Completa

Nivel D
* 14,9% Primaria Completa

Figura 10. Nivel Socioeconémico - Variable Educaciéon Ecuador 2011, INEC.

La innovacion

Al mostrarse favorables los indicadores antes expuestos, se propone re-
direccionar la venta de la carrera de Administracion de Ventas hacia las
pymes de la ciudad de Guayaquil. Se propone ademés la innovaciéon del

producto adicionando paquetes de capacitaciones comerciales para la
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empresa auspiciante, las mismas que seran dictadas por estudiantes de la
carrera con experiencia laboral, y estas a su vez les serviran como

pasantias.

Adicionalmente se propone innovar el seguimiento académico, donde el
tutor garantizara la aplicacion de conocimientos en las empresas y
programara reuniones periédicas con el representante de la pyme y el
estudiante durante el primer afio de estudio, obteniendo el fell back de las
empresas respecto a la Carrera Administracion de Ventas. Se propone
cambiar la forma de dar a conocer la carrera donde se realicen un tipo de
congreso al que se animen a asistir los empresarios invitados, con temas de
interés que seran dictados por profesionales egresados en Ventas que se
encuentren en los diferentes niveles jerarquicos dentro de instituciones
reconocidas y pymes en crecimiento. Donde los propietarios puedan dar fe

del aporte que genera a su empresa el estudiante de ventas.
OBJETIVOS

Objetivo General

Incrementar las ventas de la Carrera Administracion de Ventas a partir del
Semestre A-2018, mediante el levantamiento de informacion que se realizara
en la ciudad de Guayaquil y la implementacién de una alianza estratégica
que beneficiara a sus integrantes que son la carrera, estudiantes y pymes.

Objetivos Especificos

* Levantar informacién que identificara el nivel de predisposicion de
las pymes a financiar la carrera a sus colaboradores

* Investigar mediante un estudio de mercado el comportamiento del
mercado estudiantil y empresarial

e Realizar el Plan Comercial y de marketing para la carrera

* Realizar un estudio economico que permita identificar la
rentabilidad de la ejecucion del presente plan de negocio.

» Realizar estrategias alineadas a la Responsabilidad social.
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LINEAS DE INVESTIGACION

Para la investigacion en el presente plan de negocio se usaran dos lineas

de investigacion:

Linea de Facultad # 01: Tendencia del mercado de Consumo final

Linea de Carrera # 01: Estudio del comportamiento de ventas en el sector

de bienes tangibles e intangibles en la zona 5 y 8 en los ultimos 5 afios.

Se escoge esta linea de investigacion debido a que la Carrera de Ventas
se encuentra en la ciudad de Guayaquil y se levantara informacion en esta
ciudad para identificar el potencial del mercado tanto en preferencia “por la
educacién privada, asi como la predisposicién de empresas para invertir en

gastos de capacitacion.
Linea de Facultad # 02: Modelos empresariales y redes de intercambio,

Linea de Carrera # 02: Analisis de la influencia del uso de canales
tradicionales y canales TIC'S en el comportamiento de ventas entre la

Zona 5y 8 en los ultimos 5 afos.

Se escoge esta linea de investigacion para el analisis de la influencia e
impacto del canal tradicional (venta directa receptiva y puntos de
informacion), asi como el uso de las TIC'S (paginas web y sociales) en la
comunicacién y difusibn de las ofertas académicas educativas en los

habitantes de la ciudad de Guayaquil.

Donde se ha identificado que el uso de los canales tradicionales logra el
objetivo de comunicar la existencia y beneficios de la Carrera Administracion
de Ventas a un reducido numero de personas que se acerque a las islas
informativas o a la facultad de especialidades empresariales de la UCSG.
Mientras que la carrera a pesar de manejar herramientas TIC'S, estas no
han sido bien explotadas y la informacion no se da a conocer los beneficios

de la carrera correctamente.
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CAPITULO |
DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1.1. Actividad de la empresa

La Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil registra “Actividades
de Ensefianza Superior en General”, fue creada el 17 de mayo de 1962 y
goza de gran prestigio a nivel nacional y actualmente se ubica en la
categoria B segun la evaluacién realizada en el afio 2015 por el Consejo de
Evaluacion de la Educacion Superior (CEAACES).

Entre sus facultades se encuentra la Facultad de Especialidades
Empresariales creada el 2 de junio de 2003 como respuesta a la necesidad
empresarial de profesionales con nuevos perfiles, caracteristicas especificas
y competencias para la toma de decisiones innovadoras. Cuenta con un
edificio de 10 pisos con modernas instalaciones que se han convertido en un

Centro Educativo Empresarial de Negocios.

Entre las carreras que ofrece la Facultad de Especialidades
Empresariales se encuentra la Carrera de Administracion de Ventas como
una alternativa a la necesidad y la evolucion que sufre dia a dia la sociedad.
Su finalidad es la formacion de perfiles profesionales capaces de identificar y
capitalizar las diversas oportunidades que se presentan en el ambito

empresarial actual que se desarrolla en escenarios altamente competitivos.

Los estudiantes de la Carrera de Administracion de Ventas viven los
valores de la Carrera como son: respeto, honestidad, reflexividad critica y

autocritica, solidaridad, responsabilidad social y buen vivir y convivir
1.2. Mision, vision
1.2.1 Misién

Formar personas y profesionales emprendedores facultados para
administrar con eficiencia la gestion comercial de las empresas, de forma
que contribuyan de manera destacada al desarrollo empresarial y al

mejoramiento del nivel de vida de la poblacion.
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1.2.2. Visiéon

Ser una Carrera que forme lideres capaces de llevar a cabo una
excelente gestion comercial de las empresas, posicionando asi la profesion

a nivel nacional.

1.3. Descripcion del producto o servicio

La Carrera Administracion de Ventas de la Facultad de Especialidades
Empresariales de la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil,
proporciona ensefianza de nivel superior y titulo de tercer nivel, cuya
finalidad es formar profesionales en el area comercial y de ventas capaces
de ejercer funciones comerciales efectivas y eficaces que fortalezcan estas

areas al ser fuentes generadoras de ingresos las empresas.

Esto a su vez permitira a las empresas obtener mayores margenes de
rentabilidad, asi como el crecimiento personal y profesional de los
estudiantes o0 egresado, quienes al desarrollar mente estratégica y
capacidad para resolucion de problemas se convierten en elementos
altamente valiosos dentro de las organizaciones, aportando de esta manera

a la matriz productiva del pais y al buen vivir.

La oferta académica contempla una malla competitiva y retadora,
pensada estratégicamente que permite al estudiante el crecimiento
profesional constante a medida que cursa la Carrera Administracion de
Ventas, mejorando su desempefio laboral y accediendo a nuevas
oportunidades jerarquicas y/o de ingresos, logrando cada vez un perfil mas

competitivo y reconocido.

La experiencia aulica es un fuerte valor agregado, donde las clases
impartidas por docentes de gran trayectoria, utilizan metodologia de analisis
de casos reales de diferentes industrias (inclusive particulares), enriquece
significativamente el conocimiento de los estudiantes permitiéndoles ampliar
su visiébn entorno a los negocios. Los horarios son flexibles para todos,
especialmente para quienes se encuentran laborando, jueves y viernes de
19:00 a 22:00 y sabados de 07:00 a 13:00.
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La carrera de Administracion de Ventas ha logrado ser reconocida por el
desenvolvimiento que tiene sus estudiantes y egresados en sus empresas,
por lo cual cada vez son mas las empresas que requieren personal para sus
areas comerciales que se encuentren estudiando o egresados de esta

carrera.

Sin embargo, son pocas las empresas que han tomado la decision en
invertir en capacitacion para su personal. Es en este punto que se innova el
producto carrera de Administracion de Ventas de la UCSG para que las
pymes del Ecuador proporciones capacitacion de tercer nivel a sus

colaboradores

Las empresas que invierten en su personal estaran en la pagina y muchas
personas con aspiraciones querran trabajar en ella, lo es otro beneficio para

la empresa que serén parte de la bolsa de trabajo.
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CAPITULO Il

ESTUDIO DEL MERCADO Y LA EMPRESA

2.1. Poblacién, muestra

Para el desarrollo del presente Plan de Negocio para la comercializacion
de la Carrera Administracion de Ventas en las pymes de la ciudad de
Guayaquil a partir del 1er. Semestre del 2018, se contemplara dos tipos de
poblacién: las empresas pymes de la ciudad de Guayaquil y la poblacién
econdmicamente activa con empleo adecuado en las pymes de la ciudad de
Guayaquil.

Las empresas pymes de la ciudad de Guayaquil

Se ha seleccionado como muestra a las Empresas Pymes de la ciudad de
Guayaquil, debido a que reunen las siguientes caracteristicas:
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Figura 11 Caracteristicas de las empresas Pymes de la ciudad de Guayaquil.

De acuerdo al directorio de empresas del INEC se registran 842.936
empresas a nivel nacional, de las cuales de 117.760 se encuentran en
Guayaquil contemplando 15.521 Pymes (pequefias y medianas empresas)
de acuerdo al cruce variables. (INEC, Directorio de Empresas, 2015)
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Tabla 14
Empresas Pymes de la Ciudad de Guayaquil, INEC

Poblacién empresarial N° Empresas
Empresas Ecuador 843.644
Empresas Guayaquil 117.760
Empresas Pymes Guayaquil 15.521

La Poblacion econbmicamente activa en Guayaquil

De acuerdo a los indicadores laborales del INEC en diciembre 2016 la
poblacién econémicamente activa (PEA) registrd 7°874.020 trabajadores a
nivel nacional de los cuales 1°090.000 pertenecen a la ciudad de Guayaquil;
y considerando que el indicador de poblacion econémicamente activa con
empleo adecuado (EA) se posicioné al 49,6% se determina que la poblacién
econémicamente activa con empleo adecuado en la ciudad de Guayaquil es

540.640 trabajadores con ingresos iguales o superiores al salario basico.
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Figura 12 Caracteristicas de la PEA con Empleo Adecuado, INEC
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Tabla 15

Poblacién Econdmicamente Activa 2016, INEC

Poblacién Econémicamente Activa (PEA) Personas
PEA Nacional 7.874.020
PEA Guayaquil 1.090.000
PEA Guayaquil con empleo adecuado 540.640

Para efectos de determinar la poblacion sujeta de estudio, se ha tomado
de referencia a las Empresas Pymes de la Ciudad de Guayaquil que son
15.520 empresas y a la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA) con

Empleo Adecuado (EA) de la ciudad de Guayaquil que son 540.640, sujetos

de andlisis en el presente Plan de Negocio.

s DATOS

d? 2 = 3,8416

p = 0,50

q = 0,50

= (3,8416)"2(0,50)(0,50) e? = 0,0025
0,0025

0,9604

= 38416

n= =2t
0,0025 Resultado de la Muestra: 384

Figura 13 Formula de la Muestra Infinita aplicada a la PEA EA.

Z%(p)(q )N
n= 5 ::U{_q} 77 DATOS
e“N-1)+pg(Z) z2 = 38416
P = 05
Q = 05
n= (£,9QJQKG,5!2)(0,5:.’1}}5.520 N = 15520
(0,0025)2 (15.520-1)+(0,50)(0,50)(1,96)2
E2 = 0,0025
o N-1 = 15519
n= J4903,_408
30,7570
Resultado de la muestra: 375
n= 374,90

Figura 14 Formula de la Muestra Finita aplicada a las Pymes.
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Tabla 16

Método Muestra Infinita

Detalle PYME Empleo adecuado
Tamafio de la poblacién 15521 540.640
Tamarfio de la muestra 375 384

2.2. Seleccién del método muestral

Se usard el tipo de muestra Aleatoria Probabilistica para las dos
poblaciones debido que todos sus elementos cumplen caracteristicas
basicas para acceder al producto; por lo tanto, todos y cada uno de ellos

tienen las mismas posibilidades de ser elegidos para conformar la muestra.

Se usard la técnica aleatoria estratificada para la muestra de las pymes,
debido a que se segmentara la poblacibn por sectores econdmicos,
determinando la cantidad de elementos para cada sector. También se usara
la técnica aleatoria simple para la muestra de trabajadores con empleo
adecuado, debido a que no se considerara ninguna caracteristica especifica,

sino que se hara de manera aleatoria.

Tabla 17

Seleccidn del Método Muestral

Detalle PYME Empleo adecuado
Método Aleatorio Aleatorio

Probabilistico Probabilistico
Técnica

Estratificada Aleatorio Simple

2.3. Técnicas de recolecciéon de datos

Las técnicas que se usaran para la recoleccion de datos son entrevistas,
encuesta y observacion. Para el efecto del desarrollo del presente Plan de
Negocio se realizaron varias entrevistas a personas de las diferentes
entidades como el INEC, SRI, IESS, Instituciones de Educacién Superior y
Carrera de Administracion de Ventas para la obtencion de datos como base

de la investigacion.
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Se realizaran encuestas en la ciudad de Guayaquil, en las pymes de los
sectores de economia manufactura, comercio y de servicios conociendo que
son los sectores que mas invirtieron en capacitacion. Las encuestas se
realizaran a los representantes de las pymes, que son quienes tienen el

poder de decision y trabajadores con empleo adecuado.

Tabla 18

Muestra Estratificada para las Pymes

PYMES EMPLEO ADECUADO

No. No.

Sectores de la No. Empresas Representantes No. Empleados

Economia a encuestar Empleados a encuestar
Servicios 6.098 198
Comercio 5.946 99

, 40.64 4
Industrias 1418 o5 540.640 38
Manufactureras
Otros Sectores 2.059 62
Total 15.521 384 540.640 384

El cuadro muestra la distribucion de recoleccion de datos por estratos
econdémicos y el nimero de encuestas a realizar a los representantes de
empresas pymes Yy trabajadores con empleo adecuado de la ciudad de

Guayaquil.

Como se observa en la tabla de la muestra estratificada, se realizaran 384
encuestas a cada segmento elegido, cuyos resultados determinaran la
predisposicién actual de los empresarios y trabajadores para invertir en
capacitacion de tercer nivel. Esta investigacion de campo serd de mucha
utilidad para la elaboracion de las estrategias a usar en el presente Plan de

Negocio.

Durante el desarrollo del presente Plan de Negocio se ha utilizado la
técnica de la observacion para poder elegir datos, fuentes, registrar y
clasificar comportamientos que han servido para el desarrollo del presente
Plan de Negocio. El tipo de observacion utilizada ha sido de campo,

participante e individual.
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2.4. Presentacion de los resultados

El 100% de los encuestados, tanto empresarios como trabajadores

pertenecen a empresas pymes, lo que nos permitird conocer informacion

real respecto a sus gustos y preferencias que se identificaran en cada una

de las preguntas realizadas segun se detalla a continuacion:

Encuesta a Representantes legales de las Pymes

1. ¢Laempresa a la que representa pertenece al seg
decir tiene entre 10 y 199 empleados y/o factura en
5'000.000 al mes?

Tabla 19

Seleccién de Muestra Empresas Pyme.

mento Pyme, es
tre 100.000 y

Seleccion de la muestra Empresas Pyme No. %

Si 384 100%

No 0 0%

Total 384 100%
No

0%

Figura 15 Seleccion de Muestra Empresas Pyme.

Analisis: La encuesta fue dirigida exclusivamente a las empresas pymes

de la ciudad de Guayaquil, la misma que fue atendida por uno de sus

representantes.
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2. ¢Cuantas personas conforman el &rea comercial de  su empresa?

Tabla 20
Mercado Potencial

Mercado Potencial No. %

Delal0 96 25%
De 11a20 216 56%
Mas de 20 72 19%
Total 384 100%

Figura 16 Mercado Potencial

Analisis: La encuesta determina que el 56% de las empresas poseen de
11 a 20 empleados y el 19% mas de 20 en sus areas comerciales. Es decir
gue 75% de las empresas contaria con por lo menos una persona liderando
el area comercial, a quien se pretende vincular a la Carrera Administracion

de Ventas con beneficios para ambas partes.
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3. ¢Cuédl es el sector econdmico al que pertenece su  empresa?
Tabla 21
Principales Sectores Econdmicos
Principales Sectores Econémicos No. %
Servicios 198 52%
Comercio 99 26%
Industrias Manufactureras

25 6%
Otros sectores 62 16%
Total 384 100%

Figura 17 Principales Sectores Econdmicos.

Industrias
Manufactureras
6%

Analisis: De las empresas encuestadas los sectores econémicos que

mas participaron fueron el sector de servicios con el 52% y el sector de

comercio con el 26%, los cuales comprenden los principales sectores

econdémicos del pais que mas invierten en gastos de capacitacion. Lo cual

garantiza informacion pertinente para el presente Plan de Negocio.
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4. ¢La empresa cuenta con algun plan de capacitacié n para sus
trabajadores?

Tabla 22

Identificar la cultura empresarial de Inversién en Capacitacion.

Identificar la cultura empresarial de

Inversion en Capacitacion No. %
No 144  38%
Si, capacitacion interna 156  41%
Si, empresas capacitadoras 72 19%
Si, estudios tercer nivel 12 3%
Total 384 100%

Si, empresas

capacitadoras
19%

Si, estudios

tercer nivel
3%

Figura 18 Identificar la cultura empresarial de Inversion en Capacitacion.

Analisis: De total de empresas encuestadas el 19% contrata empresas
capacitadoras y el 3% cuenta con un Plan de estudios de Tercer Nivel,
sumando un total del 21% pymes que invierten en capacitacion, el cual es un
mercado potencial. Mientras que el 41% que realiza capacitaciones internas
es un grupo importante al que podemos llegar con la propuesta del presente
Plan de Negocio.
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5. En caso de contar con Plan de Capacitacion, ¢Con  qué frecuencia
capacita a su personal?

Tabla 23

Frecuencia de Capacitacion.

Frecuencia de Capacitacion No. %

Mensual 144 60%
Semestral 48 20%
Anual 48 20%
Total 240 100%

Elaborado por: Rosa Luna
Fuente: Investigacion de Campo

Figura 19 Frecuencia de Capacitacion.

Analisis: Del 100% de las empresas encuestadas el 60% realiza
capacitaciones mensuales, el 20% semestral y otro 20% anual. ElI 60% con
cultura de capacitar mensual nos garantiza la permanencia y constancia en
capacitacion ya que los modulos de la carrera coincidentemente son

mensuales.
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6. ¢Laempresa cuenta con un presupuesto para capac  itaciones?

Tabla 24
Disponibilidad econémica empresarial para capacitacion.

Disponibilidad econémica empresarial para

capacitacion No. %

Si 240  62%
No 144 38%
Total 384 100%

Figura 20 Disponibilidad econdmica empresarial para capacitacion.

Analisis: El 62% de las empresas encuestadas cuentan con un
presupuesto para capacitaciones, lo cual favorece al Plan de Negocio que
pretende vincular empleados de las pymes a la Carrera Administracion de

ventas que es autofinanciada.
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7. ¢Cudles son los problemas mas frecuentes present  ados con las

capacitaciones?

Tabla 25

Necesidades del Mercado.

Necesidades del Mercado No. %
Son costosas 128 33%
Resta tiempo laboral 21 6%
La motivacion es temporal 150 39%
Poca aplicacion del aprendizaje 85 22%
Total 384 100%

Resta tiempo
laboral
6%

Figura 21 Necesidades del Mercado.

Analisis: De las empresas encuestadas respecto a los problemas con las
capacitaciones, el 39% indica la motivacion es temporal, el 33% las
considera costosas, el 22% que existe poca aplicacion del aprendizaje. Ante
ello, el Plan de Negocio y la propuesta académica se presentan como
solucién a estos problemas otorgando beneficios para sus integrantes.

38



8. ¢Sabia usted que las pymes pueden deducir hasta el 100% de los
gastos de inversidn en capacitacion, en la declarac  i6n impuestos

segun la Ley Organica de Régimen Tributario Interno (LORTI?

Tabla 26
Nivel de Conocimiento de Ley LORTI.

Nivel de Conocimiento de Ley LORTI No. %

Si 96 25%
No 288 75%
Total 384 100%

Figura 22 Nivel de Conocimiento de Ley LORTI.

Analisis: El 75% de las empresas encuestadas indican que No conocer la
deduccion de gastos de inversion en capacitacion en la declaracion de
impuestos de acuerdo a la Ley Organiza de Régimen Tributario Interno. Por
lo tanto, desconocen de este beneficio que les permitira recuperar parte de

su inversion en capacitacion.
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9. ¢Considera usted que las empresas que capacitan  a su personal

mejoran su eficiencia y por ende la rentabilidad em  presarial?

Tabla 27

Percepcion respecto a la capacitacion.

Percepcién respecto a la capacitacion No. %
Si 360 94%
No 24 6%
Total 384 100%

Figura 23 Percepcion respecto a la capacitacion.

Analisis: Del 100% de las empresas encuestadas, el 94% considera que
la capacitacidbn mejora la eficiencia y rentabilidad empresarial, lo cual es un
indicador favorable para la carrera de Ventas que ofrece capacitacion

académica continua.
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10. ¢ Cuanto invierte o estaria dispuesto a invertir en capacitacion para

potencializar su area comercial?

Tabla 28

Predisposicion a la Inversion en capacitacion.

Predisposicién a la Inversion en capacitacion No. %
De $100 a $ 200 mensual 120  31%
De $201 a $400 mensual 216  56%
Mas de $400 mensual 48 13%
No invertiria 0 0%
Total 384 100%

Mas de $400
mensual
13%

No invertiria
0%

Figura 24 Predisposicion a la Inversion en capacitacion.

Analisis: EI 100% de los encuestados muestran predisposicién a la
inversion en capacitacion, de los cuales el 56% invierte o esta dispuesto a
invertir de $201 a $300 mensuales; lo cual demuestra la potencialidad del
mercado.
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11. ¢ Por qué medio le gustaria informarse de capaci taciones para su

personal?

Tabla 29
Uso de Medios de Comunicacion.

Uso de Medios de Comunicacion No. %
Redes Sociales 160 42%
Correo electrénico 128 33%
Pagina Web 96 25%
Otros 0 0%
Total 384 100%

Figura 25 Uso de Medios de Comunicacion.

Analisis: El 42% de Ilos encuestados prefiere informarse de
capacitaciones mediante redes sociales, el 33% por correo electrénico y el
25% visitando paginas web. Demostrando que el uso de las redes sociales
no solo es para los jovenes sino también que los empresarios han
aumentado su uso. Afianzando el Plan de Marketing que propone propagar
la presencia en las redes sociales e innovar la pagina web con atencion en

line.
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12. ¢ Le gustaria que su personal se capacite sinin  terrumpir su horario
laboral?

Tabla 30

Preferencia de horarios para capacitar.

Preferencia de horarios para capacitar No. %

Si 384  100%

No 0 0%

Total 384  100%
No

0%

Figura 26 Preferencia de horarios para capacitar.

Analisis: El 100% de los encuestados indicaron que les gustaria que su
personal se capacite sin interrumpir el horario laboral.
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13. ¢Le gustaria que su personal ponga en practica  constantemente los

conocimientos aprendidos?

Tabla 31

Aplicacion de conocimientos.

Aplicacién de conocimientos No. %

Si 384 100%

No 0 0%

Total 384 100%
No

0%

Figura 27 Aplicacion de conocimientos.

Analisis: El 100% de los encuestados indicaron que les gustaria que su

personal ponga en practica los conocimientos aprendidos.
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14. ¢ Le gustaria mejorar la eficiencia de su empres  a mediante personal

capacitados académicamente?

Tabla 32

Percepcion de eficiencia por capacitacion.

Percepcién de eficiencia por capacitacion No. %

Si 384 100%

No 0 0%

Total 384 100%
No

0%

Figura 28 Percepcion de eficiencia por capacitacion.

Analisis: EI 100% de los encuestados indicaron que les gustaria mejorar

la eficiencia mediante personal capacitado.
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15. ¢ Invertiria en capacitacion de tercer nivel par

colaboradores?

Tabla 33

Predisposicion a la Inversidn de capacitacion de Tercer Nivel.

a potencializar a sus

Predisposicion a la Inversion de

capacitacion de Tercer Nivel No. %
Si 360 94%
No 24 6%
Total 384 100%

Figura 29 Predisposicion a la Inversion de capacitacion de Tercer Nivel.

Analisis: El 94% de las empresas pymes muestran su predisposicion

para invertir en capacitacion de tercer nivel para sus colaboradores, lo cual

es muy favorable para el presente Plan de Negocio que pretende vincular a

la Carrera de Administracion de Ventas en las pymes.
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16. ¢ Qué tipo de beneficios le gustaria recibir por contratar

capacitaciones para su personal?

Tabla 34

Preferencia de Promociones.

Preferencia de Promociones No. %
Descuentos por Volumen 69 18%
Garantia de la aplicaciéon del aprendizaje 216  56%
Paquetes adicionales de Capacitaciones 79 21%
Otros: Certificaciones Internacionales 20 5%
Total 384 100%
Otros:
Paquetes Certificaciones
;adicionales de Internacionales
‘Capacitaciones 50

O 21%

Figura 30 Preferencia de Promociones.

Analisis: Del 100% de los encuestados, el 56% prefiere que se garantice
aplicacion del aprendizaje por contratar capacitaciones, el 21% prefiere
paquetes adicionales de capacitacion, el 18% descuentos por volumen y el
5% indicé Certificaciones Internacionales. Afirmando el Plan de Negocio al
proponer tutoria y seguimiento al estudiante garantizando la aplicacion de
aprendizaje en las pymes y otorgdndoles paquetes de capacitaciones que
seran dictadas por estudiantes de la carrera, las mismas que serviran como

pasantias a los capacitadores.
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ENCUESTA A LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA

CON EMPLEO ADECUADO

1. Sexo
Tabla 35
Sexo.
SEXO NO. %
Femenino 178 46%
Masculino 206 54%
TOTAL 384 100%

Figura 31 Sexo.

Analisis: En las encuestas participaron mas hombres con el 54% vy
mujeres con el 46%.
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1. Edad

Tabla 36

Edad.

EDAD NO. %
Menor a 20 41 11%
Entre 21y 35 247 64%
Mayor a 35 96 25%
TOTAL 384 100%

Figura 32 Edad.

Analisis: En las encuestas participaron en su mayoria fueron entre 21 y
35 aflos de edad. Esto determinara las tendencias de este grupo en la

recopilacion de informaciébn mediante las siguientes preguntas de la
encuesta.
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2. Area

Tabla 37

Area.

AREA NO. %
Comercial 302 79%
Financiero 27 7%
Operaciones 55 14%
TOTAL 384 100%

Financiero
7%

Figura 33 Area.

Analisis: Del 100% de los encuestados, participé6 mayoritariamente con el
79% el area comercial, lo cual nos revelara la opinién de este segmento al

gue principalmente esta dirigida la carrera Administracion de Ventas.
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3. Cargo

Tabla 38

Cargo.
Cargo No. %
Jefe 110 29%
Asistente 123 32%
Vendedor 151 39%
Total 384 100%

Figura 34 Area.

Analisis: Del 100% de los encuestados, participé con el 39% vendedores,

seguido del 32% asistentes y 29% jefes.
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4. ¢La empresa a la que representa pertenece al seg mento Pyme,
es decir tiene entre 10 y 199 empleados y/o factura  entre 100.000
y 5'000.000 al mes?

Tabla 39

Seleccionar Empresas Pyme.

Seleccionar Empresas Pyme No. %

Si 384 100%

No 0 0%

Total 384 100%
No

0%

Figura 35 Seleccionar Empresas Pyme.

Analisis: El 100% de los encuestados pertenece a empresas pymes de la
ciudad de Guayaquil.
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5. ¢Cual es el sector econdmico al que pertenece su  empresa?

Tabla 40
Identificar Sectores Econémicos Potenciales.

Identificar Sectores Econdmicos

Potenciales No. %
Servicios 220 57%
Comercio 123 32%
Otros sectores 27 7%
Industrias Manufactureras 14 4%
Total 384 100%

Otros sectores
7%

Industrias
Manufacturer
as
4%

Figura 36 Identificar Sectores Econémicos Potenciales.

Analisis: Del 100% de los encuestados, los sectores econdmicos que
mas participaron fueron los de Servicios con el 57%, seguido del sector de
Comercio 32%. Al ser los sectores que mas invierten en capacitacion, la
informacion que se recopilara sea pertinente para la implementacion de las

estrategias.
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6. ¢Posee estudios universitarios?

Tabla 41
Identificar el Nivel Académico del Encuestado.

Identificar el Nivel Académico del

Encuestado No. %
No 41 11%
Si, en curso 315 82%
Si, completos 28 7%
Total 384 100%

Si,
completos
7%

Figura 37 Identificar el Nivel Académico del Encuestado.

Analisis: Del 100% de los encuestados, el 82% posee estudios
universitarios en curso y el 7% estudios completos. Importante segmento de
mercado a considerar de quienes se obtendra informacién de gustos y

preferencia en las proximas preguntas.
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7. ¢En qué rango se encuentra su nivel de ingreso m

Tabla 42
Identificar la capacidad econémica.

Identificar la capacidad econémica No. %
Menor a $300 14 4%
De $301 a $500 151 39%
De $501 en adelante 219 57%
Total 384 100%

Menor a $30
4%

Figura 38 Identificar la capacidad econdmica.

ensual?

Analisis: Del 100% de los encuestados el 57% poseen ingresos igual o

superior a $501 y el 39% ingresos de $301 a $500. Afirmando el desarrollo

del Plan de Negocio al existir un grupo con la capacidad econémica.
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8. ¢Qué medio utiliza para obtener informacioén acer  ca de
educacion?

Tabla 43

Identificar medios de Informaciéon mas usados.

Identificar medios de Informacion

mas usados No. %
Sitios Web 302 79%
Radio y/o Televisidon 55 14%
Se acerca a instituciones o islas de

informacion 14 4%
No busca informacién 13 4%
Total 384 100%

Radio y/o
Television
14%

No busca Se acerca a
informacion instituciones o
3% islas de
informacién
4%

Figura 39 Identificar medios de Informaciéon méas usados.

Andlisis: El 79% de los encuestados indicaron utilizar redes sociales
para informarse acerca de educacion, afianzando el Plan de Marketing que
pretende incrementar la presencia de la carrera en las redes sociales mas

utilizadas, identificadas por informacion secundaria.
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9. ¢En su empresa existe un plan de carrera?

Tabla 44

Identificar la Cultura Empresarial respecto a la educacion.

Identificar la Cultura Empresarial

respecto a la educacion No. %

Si 206 54%
No 178 46%
Total 384 100%

Figura 40 Identificar la Cultura Empresarial respecto a la educacion.

Andlisis: El 54% de los encuestados afirmaron la existencia de un Plan
de Carrera dentro de sus empresas, lo cual afirma la potencialidad del

mercado para la vinculacion de la Carrera Administracion de Ventas.
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10. ¢ Considera usted que tener estudios universitarios le permitiran

mayores oportunidades en el mercado?

Tabla 45

Identificar la percepcidn respecto a la capacitacion.

Identificar la percepcidn respecto a

la capacitacion No. %
Si 370 96%
No 14 4%
Total 384 100%
No
4%

Figura 41 Identificar la percepcién respecto a la capacitacion.

Analisis: Del 100% de los encuestados, el 96% consider6 que poseer
estudios universitarios les permitira mayores oportunidades en el mercado.
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11.¢Le gustaria obtener un titulo de tercer nivel  en el area de ventas

para mejorar su desempefio en el area comercial?

Tabla 46
Identificar la Orientacién a la carrera de ventas.

Identificar la Orientacion a la

carrera de ventas No. %
Si 357 93%
No 27 7%
Total 384 100%

Figura 42 Identificar la Orientacién a la carrera de ventas.

Analisis: Del 100% de los encuestados, el 93% manifesté que le gustaria
obtener un titulo de tercer nivel en el &rea de ventas. Lo que afirma el Plan
de Negocio al existir concientizacion de la necesidad de capacitacion de
tercer nivel y la predisposicion a estudiar una carrera para la administracién
de las ventas.
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12.¢En qué horarios le gustaria capacitarse?

Tabla 47

Identificar la preferencia de horarios para estudiar.

Identificar la preferencia de horarios para

estudiar No. %
Lunes a viernes (a.m.) 69 18%
Lunes a viernes (p.m.) 82 21%
Fines de Semana 206 54%
Ninguno 27 7%
Total 384 100%

Ninguno
7%

Lunes a

Viernes

(a.m.)
18%

Figura 43 Identificar la preferencia de horarios para estudiar.

Analisis: Del 100% la mayoria de los encuestados prefieren estudiar los
fines de semana abarcando el 54%. Este resultado fortalece el Plan de

Negocio debido a que la Carrera de Administracion de Ventas de la UCSG
se ajusta a este horario.
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13.¢Le gustaria aprender poniendo en practica los  conocimientos

adquiridos?

Tabla 48

Identificar la predisposicion hacia la propuesta Aprende Haciendo.

Identificar la predisposicion hacia la

propuesta "Aprende Haciendo" No. %
Si 384,0 100%
No 0,0 0%
Total 384 100%
No
0%

Figura 44 Identificar la predisposicién hacia la propuesta Aprende Haciendo.

Analisis: Al 100% de los encuestados les gustaria aprender poniendo en
practica los conocimientos adquiridos. Indicador favorable para el presente
Plan de Negocio que propone garantizar la puesta en practica del
aprendizaje mediante seguimiento tutorial durante el primer afio de la
carrera.
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14. ¢ Cuanto estaria dispuesto a invertir?

Tabla 49

Identificar el valor promedio de inversion en educacion.

Identificar el valor promedio de

inversion en educacion No. %
De $100 a S 200 mensual 192 50%
De $201 a S400 mensual 96 25%
Mas de S400 mensual 82 21%
No invertiria 14 4%
Total 384 100%

De $201 a $400
mensual
25%

No invertiria
4%

Figura 45 Identificar el valor promedio de inversion en educacion.

Analisis: el 100% de los encuestados, el 50% esta dispuesto a invertir De
$100 a $200 mensuales en capacitacion. Factor que sumado a la
predisposicién empresarial de invertir en capacitacion de $200 a $400

mensuales, garantizarian las mensualidades del costo de la carrera de
ventas.
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15.¢ Le gustaria que su empresa le financie parte d e sus estudios a

cambio de compartir e implementar conocimiento en e lla?

Tabla 50

Identificar la predisposicion a la colaboracién en la pyme

Identificar la predisposicion a la

colaboracidon en la pyme No. %
Si 370 96%
No 0 0%
En blanco 14 4%
Total 384 100%

No
0%
En blanco

4%

Figura 46 Identificar la predisposicion a la colaboracién en la pyme

Analisis: Del 100% de los encuestados, al 96% le gustaria que su

empresa le financie los estudios y esta dispuesto a implementar los

conocimientos en ella. Factor que afianza la propuesta del presente Plan de

Negocio que busca generar una alianza estrategia donde la premisa es

ganar - ganar.
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2.5. Andlisis e Interpretacion de Resultados

De acuerdo a la informacion obtenida de las encuestas tanto a
representantes de empresas pymes como a sus colaboradores, los gustos y
preferencias de los encuestados se muestran favorables al Plan de Negocio
y entre los mas relevantes consta la alta predisposicion de los empresarios
en invertir en capacitacion de tercer nivel para sus colaboradores con el 94%
de participacion, y al realizar cruce de variables respecto al rubro de
inversion en capacitacion se encontré que el 56% de los empresarios estan
dispuestos a invertir De $201 a $400 mensual, mientras que 50% de los
trabajadores esté dispuesto a invertir de $100 a $200 mensuales, lo que nos
indica que en promedio entre ambos estarian dispuestos a invertir $450
mensuales en capacitacion lo que garantizaria la permanencia y constancia

debido a que los mddulos son mensuales.

Entre otros factores existentes como que el 21% se provee de
capacitacion externa, el 75% posee mas de 10 empleados en su area
comercial lo que nos indica que al menos existe un lider por empres al que
se pretende llegar, el 62% posee un presupuesto para capacitacion, el 60%
realiza capacitaciones mensuales, lo cual indica que existe mercado para la
vinculacion de la Carrera de Ventas en alas empresas Pymes de la ciudad

de Guayaquil.

Al existir problemas con las capacitaciones como la motivacion temporal,
la resta de tiempo laboral y la poca aplicacién del aprendizaje, se evidencia
la necesidad de una solucién, lo cual se ha considera como oportunidad
debido a que el presente Plan de Negocio es una solucion a los mismos. Al
cruzar las variables que el 33% percibe las capacitaciones costosas y el 75%
gue desconoce la existencia de la ley LORTI para deduccion de gastos por
capacitacion, se presenta de dar a conocer la aplicacién de la misma como
un valor agregado a la pyme que podran deducir hasta el 100% de los

gastos de inversion en capacitacion en la declaracion de impuestos.

Respecto a la forma de informarse sobre las capacitaciones, el 41% de
los representantes lo realiza mediante redes sociales, y al conocer que las

redes sociales con mas usuarios activos de mayor a menor son Facebook,
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LinkedIn, Instagram y Twitter, se hace necesario la presencia todas en estas

redes para comunicar la existencia de la Carrera Administracién de Ventas.
2.6. Analisis Externo

2.6.1. Analisis Pesta
Factor Politico

Durante el presente afio, el Ecuador ha ido experimentando varios
cambios en cuanto al factor politico se refiere, pues con la entrada de un
nuevo gobierno, ciertas leyes, normas y reformas han sido objeto de ajustes,
sin embargo, las leyes de educacion superior que previamente fueron
establecidas por el gobierno anterior, se han mantenido hasta la fecha,
siendo asi la politica del pais, motiva a los estudiantes bachilleres a escoger
una carrera universitaria que seguir, con las facilidades que brinda la
Senecyt de ofrecer becas en distintas universidades del pais, en la que
consta la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, siempre y cuando

se cumpla con un puntaje minimo en mencionado realiza.
Factor Econdmico

La economia en el Ecuador, en los ultimos afios, se ha caracterizado por
presentar leves variaciones en la tasa de inflacion lo que indica que el riesgo
pais se encuentra estable. Por otra parte, a pesar de la creciente deuda
externa que mantiene el pais se observa que el Producto Interno Bruto ha
evolucionado de manera adecuada. Respecto a la educacion superior, si
bien es cierto que de manera general los ecuatorianos prefieren la educacion
publica, los estudiantes del nivel superior muestran preferencia en su
mayoria por la educacion privada, sin dudas este es un indicador alentador

para el plan de negocio.
Factor Social

El factor social, en el caso de este plan de negocio, esta ligado a ambitos
demograficos, como por ejemplo la edad de los trabajadores de los Pymes,
siendo asi, es importante tener en cuenta, que los jovenes de 19 a 25 afios

son los que se ven mas motivados a ejercer una carrera universitaria con el
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fin de tener mayores posibilidades de captacion de un mejor futuro, este
indice va relacionado directamente con la tendencia de los actuales
empleadores de Pymes quienes buscan contratar gente joven capaz de
familiarizarse rapidamente con los sistemas de informacion gerencial de sus
empresas, un factor quizas algo desalentador para la educacion superior, es
gue solo el 26% de la poblacion ecuatoriana posee un titulo universitario,
pues estos jovenes ven una mayor seguridad en el obtener un trabajo rapido

gue en estudiar una carrera universitaria.
Factor Tecnoldgico

La tecnologia en el Ecuador, ha sido objeto de un riguroso proceso de
mejora, sobre todo en el campo de la educacion, siendo asi no queda a
exentas la educacién universitaria, pues la mayoria de instituciones de
educacion superior del pais, han reforzado sus aulas con equipos de ultima
tecnologia como los proyectores y las salas de computo, necesarios para

brindar una educacioén de calidad.

Otro punto tecnoldgico clave es que cada universidad del pais, hoy por
hoy, aplican las tecnologias de informacion y comunicacion, puesto que se
basan de diversas plataformas digitales tanto de estudios como poder
promocionar sus carreras y otros tipos de servicios que ofrecen. En si
actualmente todo Plan de Negocio gira en torno a una sola palabra la

innovacion.

Otra parte fundamental en la tecnologia es el uso de las redes sociales
que hoy por hoy han dado un gran giro, siendo asi cada dia son mas las
personas que hacen uso de estas herramientas que mas alla de mantenerlos
comunicados socialmente, les permite una interconexion global en todos los
aspectos de la vida acercandolos a la globalizacion. Es por ello, que en
ambito laboral muchas empresas hacen uso de estas herramientas
obteniendo excelentes resultados empresariales. Estudios recientes indican
que la segunda red social mas usada en el pais es LinkedIn y siendo la
Carrera de Administracion de ventas indole empresarial, se hace necesaria

la presencia en esta importante red de profesionales.
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ECUADOR - 13 MILLONES PROMEDIO DE USUARIOS DE INTERNET

Audiencia

......
,,,,,,,

. e
........
..........
.....

Facebook Twitter e Linkedin Instagram

Usuarios (may 2017) Usuarios (may 2017)  Usuarios {may 2017)  Usuarios (may 2017)

1M Total / Activas: 6,4 M) M Activos 1,6 Millones 29 MTotal / Activos: 12 M

Usuarios moviles promedio: 89,09%

Figura 47 Audiencia en Redes Sociales, Blog Formacién Gerencial

Factor Ambiental

En lo que concierne a la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil,
la misma suele mantener programas de proteccion de proteccion ambiental,
puesto que en sectores estratégicos del campus, existen diversos puestos
de basura, en el que se separa el plastico del cartén y del vidrio para efectos
de reciclaje, es de conocimiento general que las Universidades Nacionales
poseen diversos centros de acopio donde pueden dar lugar a la recoleccion
de materiales o elementos que ya no son objeto de uso por parte de los
estudiantes.

El gobierno nacional ha venido también impulsando programas de
proteccion ambiental, uno de los mas conocidos, es la conciencia verde, en
el cual se fomenta el espacio para areas verdes en distintos campos donde
exista la posibilidad de hacerlo, la Universidad Catdlica de Santiago de
Guayaquil es una de las instituciones de educacién superior que aplica la

conciencia verde.

VALORACION
MN: Muy Negativo
NE: Negativo
IN: Indiferente
PO: Positivo
MP: Muy Positivo
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VARIABLES VALORACION TRASCENDENCIA

MN|NE|IN|[PO|MP| A | M | B

POLITICOS

Cambio de Primer Mandatario 3 3

Reforma a la ley de Educacion Superior 3 3

Becas ofrecidas por el Senecyt 5 3

Examen de aptitud para el ingreso a la
Universidad

Créditos Educativos de instituciones
Bancarias

ECONOMICO

Tasas inflacionarias relativamente bajas

Aporte econdémico del Estado a la
educacion

Riesgo Pais medianamente estable

Preferencia de ecuatorianos por la
educacion privada en el nivel superior

A A W] O Db
N

Aumento de la PEA con empleo adecuado

SOCIAL

Edad promedio de los trabajadores de las
Pymes

Jévenes de esta generacion pretenden una
carrera profesional

Empresarios buscan trabajadores jovenes 4 3

Actualmente los bachilleres prefieren una
Universidad privada

Importancia de la Educacion Superior en el
Ambito Laboral

TECNOLOGICO

Mayor uso en tecnologia dentro del pais 4 3

Aulas de Educacién Superior priorizan uso
de TICS

Uso de plataformas virtuales en
instituciones educativas

Acceso gratuito a redes WIFI en cada
sector de la ciudad de Guayaquil

Uso de redes sociales para promocionar
carreras o servicios

AMBIENTAL

Menos Uso de papel 3 2

Tendencia al crecimiento de la
digitalizacion

Programa de conciencia verde 4

Movilidad Sostenible 4

Presencia de centros de acopio en
Universidades

Figura 48 Analisis PESTA
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2.6.2. Estudio del sector y dimension del mercado

En el Sistema educativo del Ecuador se evidencian proyectos importantes
para estudios universitarios como los sistemas de Becas y Créditos IECE
han permitido el acceso a la educacion superior a muchos ecuatorianos; asi
mismo los Sistemas de Revalorizacion y Capacitacion de Docentes y
Acreditacion de Universidades han contribuido significativamente con
mayores exigencias en Excelencia Académica, mejorando la calidad de
aprendizaje de estudiantes dando como resultado profesionales mas

competitivos.

El progreso de la educacion superior en Ecuador parece, en muchos
aspectos, estar fuera de control porque fuerzas externas como las
condiciones econdmicas y politicas han cambiado las caracteristicas, el
énfasis, el curriculo y las poblaciones estudiantiles de la mayoria de las

instituciones publicas.

De acuerdo a las encuestas realizadas a los representantes de las
empresas pymes es de la ciudad de Guayaquil se evidencia una alta
potencial del mercado, donde del 100% de empresas encuestadas se
obtuvieron indicadores altamente favorables.

» El 94% est4 dispuestos a invertir en capacitacion de tercer nivel
para potencializar a sus colaboradores

* EI 75% posee mas de 10 empleados en su area comercial y de
ventas. Se pretende captar al menos 2 personas por cada 10
pymes.

* EI 52% pertenece al Sector de servicios. Sector con indicador de
confianza positivo y que mas invierte en capacitacion.

« ElI 21% invierten en capacitacion (empresas capacitadoras y
estudios de tercer nivel).

 EI 60% capacita a su personal de manera mensual. Lo cual
garantiza la permanencia y constancia en capacitacion ya que los
maodulos de la carrera coincidentemente son mensuales

* EI 62% de las empresas encuestadas cuentan con un presupuesto

para capacitaciones.
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El 75% desconoce la Ley Organica de Régimen Tributario Interno.
Lo cual sera un valor agregado en argumentos de ventas al
permitir devengar al permitir a las empresas devengar gastos por
concepto de capacitacion.

El 56% esta dispuesta a invertir mensualmente de $200 a $400,
gue sumado a la predisposicion de la mayoria de los trabajadores
de invertir de $100 a $200 en su educacion, garantizan el pago
mensual de la carrera.

El 42% de manifestd que le gustaria informarse de capacitaciones
para su personal mediante Redes Sociales. Esto impulsa a la
Carrera de Ventas a tener presencia en nuevas redes sociales
como LinkedIn que es la segunda red movil que mas usuarios
activos posee en la actualidad y ganar presencia en las redes
existentes como Facebook que es la principal red social con mas
usuarios activos.

El 100% coincidieron en indicar que les gustaria que su personal
ponga en constante practica los conocimientos aprendidos y que
se capaciten si interrumpir el horario laboral. Esto afirma el
presente Plan de Negocio que contempla solucion a esta
necesidad.

El 56% indico que le gustaria recibir el beneficio que le garantice la

aplicacién del aprendizaje por parte de sus empleados.

Con lo expuesto, se evidencia la potencialidad del mercado para la

comercializacion de la Carrera Administracion de Ventas de la Facultad de

Especialidades Empresariales de la UCSG.

2.6.3. Competencia — Andlisis de las fuerzas de Por ter

Para realizar el analisis de Porter se considera varios factores de

competitividad, los cuales permitirdn visualizar el estado actual del entorno

competitivo que son competidores, proveedores, clientes y productos

sustitutos para conocer la rivalidad que surge de la interaccion de estos

factores que son determinantes para establecer las estrategias en el

presente Plan de Negocio.
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Amenaza de
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Competidotres

Poder de

L Rivalidad entre Poder de
Negociacion

sl nuevos Negociacion de
Geios competidores los Clientes

proveedores

Productos
sustitutos

Figura 49 Analisis de las Fuerzas de Porter

Amenaza de Nuevos Competidores: Media

La amenaza de nuevos competidores ciertamente es media, pues si bien
es cierto existe la posibilidad de que nuevas universidades entren a
participar en el mercado, antes de eso deben pasar un sin nimero de
pruebas de tanto la Senecyt como del Ceaaces por lo que solo en ese paso

pueden terminar estancados en sus proyectos visionarios.

Ahora siempre esta la posibilidad de que a partir del éxito que tenga la
Universidad Catolica, mediante este plan de negocio, otras instituciones de
educacion superior decidan mejorar sus ofertas académicas y abrir nuevas
facultades para empezar también a comercializar una carrera ligada a las
ventas, pero a su vez también deben de pasar por varios procesos antes los

entes reguladores de la educacion superior en la Republica del Ecuador.
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Poder de Negociacion de los Clientes: Alto

Sin lugar a dudas el poder de negociacion de los clientes es sumamente
algo puesto que son ellos los que van a realizar la compra final del producto,
que en este caso seria la Carrera Administracion de Ventas de la Facultad
de Especialidades Empresariales de la UCSG, y puesto a que existen otras
opciones en el mercado para capacitarse, menos costosas, son los clientes
pymes y colaboradores quienes tendrdn la dltima palabra para la

adquisicion.

Los mismos también veran otras ofertas académicas o carreras afines a la
Carrera de Ventas y de acuerdo a la evaluacion que ellos realicen
considerando factores como horario, numero de materias, precios,
disponibilidad de cupos, la calidad educativa y la obviamente la capacidad
de ingresos que este tenga optard por la decisibn mas conveniente para

ellos.
Amenaza de Nuevos Productos Sustitutos: Baja

La amenaza de nuevo productos sustitutos es baja, para fines de la
elaboracion del presente plan de negocio se han considerado como
productos sustitutos a todas aquellas instituciones educativas que no son
recocidos como una institucion de educacién superior sino como institutos

tecnolégicos, escuela de negocios y empresas capacitadoras.

Se dice que la amenaza de sustitutos es baja puesto que existe una
cultura general en el que un titulo profesional equivale mucho mas a un titulo
tecnoldgico o un certificado de capacitacion, por lo que la gran mayoria de
personas buscan obtener un titulo profesional para que existan mas
oportunidades en el ambito laboral y por ende el crecimiento como

profesional sera mas sencillo.
Poder de Negociacion de los Proveedores: Baja

A pesar de las exigencias, a las universidades, del uso de tecnologia
como proyectores, infocus, parlantes, computadoras, aulas virtuales,

plataformas educativas; asi como pizarras, marcadores, suministro de
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oficina, aires acondicionados y el uso de servicios de internet, agua, luz,
limpieza y mantenimiento de equipos. El poder de negociacion de los
proveedores se considera bajo debido a que existe suficiente oferta en el
mercado de estos productos y servicios, por lo cual el poder de los

negociadores es bajo.
Rivalidad en el mercado: Media

Ecuador cuenta con mas de 70 universidades, a las que asisten mas de
61.000 estudiantes, constando hasta nueve universidades ecuatorianas
entre los primeros lugares de mejores universidades latinoamericanas como
la Universidad de San Francisco de Quito la mas alta de la nacion, ocupando
el lugar 68 en América Latina con una larga historia de educacion superior.
Ecuador cuenta con dos universidades con sede en Quito que datan del
siglo XVII, ahora fusionadas para formar la Universidad Central del Ecuador.

Dentro del cantén Guayas, existen aproximadamente 17 instituciones de
educacion superior, de las cuales solo 5 pasan a ser publicas, el resto es
privado, sin embargo aquellas mas reconocidas con carreras empresariales
afines a las ventas son cinco por lo que se puede decir que la competencia
directa es mediana, pues las personas encuentran varias otras ofertas
académicas de distintas universidades unas con un precio mas elevado que
la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil y otras con un precio
menor que la UCSG, siendo asi es necesario que la Universidad Catdlica
exponga a la vista del posible cliente sus ventajas competitivas y sobre todo

las diferenciadoras.

Tabla 51
Segun Posicionamiento Benchmarking.

SEGUN POSICIONAMIENTO
BENCHMARKING

UNIVERSIDADES POSICION
ECOTEC 11
USM 16
UEES 17
ULVR 15
UTEG 12
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Figura 50 Posicionamiento Benchmarking.

2.6.4. Estimacion del Mercado Potencial y Demanda

El mercado potencial es la parte de la poblaciéon total que ha
mostrado algun nivel de interés en comprar un producto o servicio
en particular. Esto incluye individuos, empresas y organizaciones,
el tamafio de un mercado potencial ayuda a una empresa a
entender el nivel de inversién que debe hacer mas en el mercado,
teniendo en cuenta otros factores. (Lopez, 2014, pag. 11)

De acuerdo al directorio de empresas del Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC) se registran 842.936 empresas a nivel
nacional, de las cuales 117.760 se encuentran en Guayaquil contemplando
15.521 pequefias y medianas empresas Pymes. Con el desarrollo de la
pregunta numero doce de la encuesta dirigida a los pequefios y medianos
empresarios, la cual indicaba si al gerente le gustaria que su personal se
capacite sin interrumpir su horario laboral, absolutamente todos
respondieron que si invertirian en la educacién de sus empleados. Siendo

asi:
15521 * 100% = 15.521

Con el desarrollo de la pregunta numero quince de la encuesta dirigida a
los pequefios y medianos empresarios, la cual indicaba si el invertiria en una
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capacitaciéon de tercer nivel para potencializar a sus colaboradores, la
mayoria en un 94% respondio que si invertirian en la potencializarian de sus

empleados. Siendo asi:
15521 * 94% = 14.590

Con el desarrollo de la pregunta nimero tres de la encuesta dirigida a los
pequefios y medianos empresarios, la cual consultaba el sector econémico
al que pertenece, el 52% indicO pertenecer al Sector de Servicios. Se
selecciona este sector al ser que mas invierte en capacitacion y mantiene

una economia estable.
14.590 * 52% = 7.587

En virtud de que la competencia directa posee horarios de estudios
que interfieren con el horario laboral y se enfoca en jovenes estudiantes y su
malla forma perfiles administrativos; mientras que la Carrera Administracion
de Ventas posee horario nocturno y fin de semana, se direcciona a todo
aguel que se encuentre laborando en el area comercial o de ventas y su
malla posee enfoque desde la formacién del vendedor hasta la Gerencia
Comercial o Gerencia General de su propia empresa, se considera la
totalidad de 7.587 empresas Pyme como mercado potencial, al existir una
gran demanda del producto ofertado que Carrera de Administracion de
Ventas.

2.6.5. Mercado Meta

El mercado meta de acuerdo a Whalley (2010) lo define como “grupo de
personas 0 empresas hacia quien una organizacibn comercializa sus
productos o ideas con una estrategia disefiada para satisfacer sus
necesidades y preferencias especificas” (p. 17). Segun datos del Instituto
Ecuatoriano de Estadisticas y Censos en el afio 2016 la Poblacion
Econdmicamente Activa de la ciudad de Guayaquil fue de aproximadamente
1.090.000 personas de los cuales el 49,60% de la misma, lo componian la
Poblacién Econdmicamente Activa con empleo adecuado, siendo asi se
identifica que el mercado potencial para este plan de negocio es de un total
de 540.640 personas.
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Tabla 52

Poblacion Econdmicamente Activa 2016

Poblaciéon Econdmicamente Activa (PEA) Personas
PEA Nacional 7.874.020
PEA Guayaquil 1.090.000
PEA Guayaquil con empleo adecuado 540.640

2.6.6. Perfil del Consumidor
Caracteristicas demograficas

* Sexo: Indiferente
* Edad: mayor a los 18 afios

e Ingresos: propios
Caracteristicas Geograficas

» Pais: Ecuador
e Provincia: Guayas

* Ciudad: Guayaquil
Caracteristicas Psicografica

+ Clase Social: Medio — Medio Alto — Alto
+ Estilo de vida: Moderada

e Personalidad: Emprendedora
Caracteristicas Conductuales

* Personas que buscan ser profesionales
» Gerente con ganas de superacion a traves de sus trabajadores

* Deseos de mantener mayores oportunidades en el mercado.
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2.7. Andlisis Interno

2.7.1. Cadena de Valor
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Figura 51 Cadena de Valor UCSG.

La Carrera de Administracion de Ventas tiene varias fortalezas en su

Cadena de Valor en sus actividades primarias y de apoyo.

Actividades Primarias

Entre las actividades primarias se identifican tres puntos fuertes y dos

puntos débiles.

Logistica de entrada, refiere a la materia prima que para la carrera
son los estudiantes que se encuentran laborando en el area comercial
y de ventas dentro de las diferentes empresas, lo cual aporta
significativamente al desarrollo de las clases al tratar casos reales y

particulares, enrigueciendo a los integrantes.

Operaciones, refiere a los procedimientos y proceso que la carrera ha
implementado y que aportan significativamente al desempefio del
estudiante y su crecimiento profesional, como son la malla

competitiva.
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La logistica de salida, refiriere al producto terminado que es el
egresado de la Carrera de Admiracion de Venta, quien ha logrado un
reconocimiento a nivel empresarial por su alto rendimiento, dejando

bien en alto el nombre de la carrera.

Marketing y Ventas, refiere a toda la gestibn comunicacional que se
ejecuta para dar a conocer la Carrera de Administracion de Ventas, a
pesar de que la carrera ha empezado su etapa de dar a conocer la
Carrera mediante las redes no ha tenido los resultados esperados,
por lo que siendo la carrear de indole empresarial se hace necesaria
su presencia en redes profesionales con LinkedIn que es la segunda
red mas usada en el Ecuador. La Oferta de Valor sera una
innovacion a la Carrera que consiste en la contratacion de dos
Promotores de Carrera para su comercializacion, estar presente en la
red Linked-In para darla a conocer entre los profesionales y la
ubicacion de un letrero en la parte superior del edificio de la facultad

con su nombre “Facultad de Especialidades Empresariales”

» Post-Venta, otra area en la que la carrera empieza a trabajar y
se debe seguir fortaleciendo debido a que aun es muy débil, y es por
ello que el presente Plan de Negocio contempla una estrategia
comercial que incentiva al Promotor de Carrera a dar seguimiento a la
continuidad del estudiante. La Oferta de Valor sera incentivar el
seguimiento académico mediante gestibn postventa de los
Promotores de Carrera que seran motivados por una tabla de
incentivos, las asesorias empresariales y paquetes de capacitaciones

que seran otorgadas a las pymes.

Actividades de Apoyo

Todas las actividades de apoyo se muestran como fortalezas de la

Carrera de Administracion de Ventas.

Infraestructura, refiere al moderno edificio de la Facultad de
Especiales Empresariales en el cual se dicta las céatedras, sus
amplias aulas bien acondicionadas, espacios abiertos con estructuras
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confortables y areas verdes, asi como sala de lectura y computo son
sin duda una de sus mayores fortalezas.

» Gestidon de Recursos Humanos, los valores de la Carrera de Ventas
son pilares fundamentales que la han caracterizado notablemente
siendo una fortaleza invaluable en estos tiempos donde la
tecnificacion va dejando a un lado el trato personalizado y calido.

» Desarrollo tecnolégico, es otra fortaleza de la carrera al contar con
plataformas que permiten la interaccion con el estudiante, asi como
gestiones virtuales y evaluaciones a docentes. Asi tambiéen las
instalaciones se encuentran equipadas pantallas, infocus,
computadores y red wifi, elementos indispensables para el buen
desarrollo de las actividades estudiantiles.

» Aprovisionamiento, también comprende una fortaleza.

2.7.2. Benchmarking

Para el proceso de benchmarking se tomaron a consideracion las
universidades con mejor posicionamiento en la ciudad de Guayaquil, para
realizar una evaluacion en particular sobre distintos factores sobre
infraestructura, precio, disponibilidad entre otros con la finalidad de identificar
y analizar las estrategias exitosas que estan aplicando, adaptandolas a la

Carrera de Ventas para convertirlas en fortalezas propias.

Adicionalmente se ha considerado que dentro de su oferta académica
contengan carreras afines a la Carrera de Administracion de Ventas de la
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, siendo asi se analiza las

siguientes universidades:

« ECOTEC Universidad Tecnolégica Ecotec

e USM Universidad Santa Maria

» UESS Universidad de Especialidades Espiritu Santo
* ULVR Universidad Laica Vicente Rocafuerte

» UTEG Universidad Tecnoldgica Empresarial de Guayaquil
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Tabla 53

Tabla de Valoracion.
VALORACION

Alta: 3
Media: 2
Baja: 1

Tabla 54

Tabla por Benchmarking

UEES ULVR UTEG ANALISIS

DETALLE ECOTEC USM
Oferta Académica 1 3
Venta Receptiva 1 2
Busqueda de clientes 1 0
Aplicacion de las TICS 1 1
Modernas Instalaciones 2 1
Precio adecuado 2 2

Marca reconocida en

Guayaquil 1 2
Marca reconocida a

nivel Nacional 1 3
Lider en el mercado 1 2
Total 11 16

Competir

Innovar

Aplicar

Innovar

Ninguno

Analizar

Competir

Innovar

Analizar

Mediante esta comparacion se determina que

Especialidades Espiritu Santo tiene aspectos

la Universidad de

determinantes para

considerarlo como competencia directa y de acuerdo a los andlisis son

puntos en que la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil debe

trabajar para competir, innovar, aplicar.
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2.8. Diagnostico

2.8.1. Analisis DAFO

ANALISIS INTERNO

Debilidades
Poca inversion en publicidad

Poco uso de las Tecnologias de informacion y

ANALISIS EXTERNO

Amenazas
La competencia

Poco conocimiento de la existencia de la Carrera
de Ventas de la USCG.

Producto Sustitutos como escuelas de negocios
Créditos estudiantiles

F'l:m_tos comunicacionTls's
Débiles

Alta desercion de estudiantes

Falta de Promotores de Ventas

Fortalezas
Infraestructura de la facultad muy adecuada

Puntos Educacion de alta calidad
Fuertes

Docentes capacitados con titulo de 4to nivel
Horarios flexibles para estudiantes que trabajan

Oportunidades

Incremento de uso de redes sociales

Pymes dispuestas a Invertir en Capacitacion de
Tercer Nivel

Universidad reconocida en el medio local
Poca aplicacidon del aprendizaje.

Figura 52 Andlisis DAFO de la UCSG.
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Tabla 55

Factores Internos.

FACTORES INTERNOS PESO CLASIFICACION PONDERADA

DEBILIDADES 0,75 1,45
Poca inversion en publicidad 0,1 3 0,3
Alta desercién de estudiantes 0,15 3 0,45
Poco uso de las TIS'S 0,2 2 0,4
Falta de Promotores de Carrera 0,3 1 0,3
FORTALEZAS 1,2 2,9
Infraestructura de la facultad muy

adecuada 0,25 3 0,75
Educacién de alta calidad 0,25 3 0,75
Docentes capacitados con titulo

de 4to nivel 0,4 2 0,8
Horarios flexibles para

estudiantes que trabajan 0,3 2 0,6
Tabla 56

Factores Externos.

FACTORES EXTERNOS PESO CLASIFICACION PONDERADA

AMENAZAS 0,75 1,6
La competencia 0,15 3 0,45
Poco conocimiento de la

existencia de la Carrera 0,2 3 0,6
Escuelas de Negocios Sustitutas (15 2 03
Créditos Estudiantiles 0.25 1 0.25
OPORTUNIDADES 1,05 2,85
Incremento de uso de redes

sociales. 0,25 3 0,75
Pymes dispuestas a Invertir en

Capacitacion de 3er Nivel 0,5 3 15
Universidad reconocida en el

medio local 0,15 2 0,3

Poca aplicacion del aprendizaje
del capital humano de las
empresas. 0,15 2 0,3
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2.8.2. Analisis CAME

FORTALEZAS
IIFII

DEBILIDADES
IIDII

Infraestructura de la facultad muy adecuada.
Educacion de alta calidad.

Docentes capacitados con titulo de 4to nivel.
Horarios flexibles para estudiantes que trabajan.

Poca inversion en publicidad.
Alta deserciéon de estudiantes.
Bajo uso de TIC’S.

Falta de Promotores de Carrera.

OPORTUNIDADES
IIOII

ESTRATEGIA OFENSIVA
(F+0O)

ESTRATEGIA DE REORIENTACION
(D+0O)

Incremento de uso de redes
sociales

Pymes dispuestas a invertir en
capacitacion de Tercer Nivel.
Universidad reconocida en el medio
local.

Poca aplicacion del aprendizaje del
capital humano de las empresas.

Innovar la comercializacion de la carrera

otorgando garantia de aplicacion de aprendizaje
a las pymes mediante asesoria empresarial y
paquetes de capacitaciones empresariales.

Evidenciar los beneficios de la Carrera
de Ventas mediante la realizacién de un
Congreso Empresarial en las
instalaciones de la Facultad de
Especialidades Empresariales dirigido a
las pymes de la ciudad de Guayaquil.

AMENAZAS
n All

ESTRATEGIA DEFENSIVA
(F+A)

ESTRATEGIA DE SUPERVIVENCIA
(D+A)

La competencia.

Poco conocimiento de la existencia
de la Carrera de Ventas de la
USCG.

Tasa Desempleo

Pension Diferenciada

Exponer el nombre de la Facultad de
Especialidades Empresariales en la parte

superior del edifico, como una ventana de
comunicacion de la existencia de carreras

empresariales en la UCSG

Implementar un sistema que permita el
identificar las posibles deserciones de
estudiantes brindando alternativas de
becas y créditos estudiantiles vigentes.
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2.8.3. Mapa Estratégico de Obijetivos

OBJETIVO

OBJETIVO COMERCIAL

Aumentar la cuota de
mercado

Perspectiva
financiera

Aumentar la liquidez de la
empresa

7p]
(O]
% Fidelizacion de clientes
.
(]
©
®
=
3] .
Q Captar nuevos clientes
-
(O]
a
< Optimizar procesos internos
c D
= %
3 S
o5 Optimizar el proceso
g_’ Comercial

Focalizacion en la Orientacion
al cliente

Desarrollo de competencias

Perspectiva de
Recursos Humano

Vincular a la Carrera
Administracion de Ventas
174 nuevos estudiantes
que se encuentran
laborando en las Pymes
de la ciudad de Guayaquil,
durante el afio 2018 con
un incremento en ventas
del 10% anual hasta el
afio 2022.

Figura 53 Mapa Estratégico de Objetivos
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PRODUCTOS

Existentes Muevyos
73]
2z ; Desarrollo del Producto o
c Penetracion del Mercado .
u Diversificacion con la
w B PYME
(0] > INNOVACION DE LA CARRERA
(]
=
U
o
— ['s]
z ¢
@ Desarrollo de Mercados Diversificacion
-

Figura 54 Matriz Ansoff.

De esta herramienta se aplicara estrategias basadas en dos puntos
gue son la Penetracién del mercado que estara dirigido las empresas Pyme
de la ciudad de Guayaquil y el desarrollo del producto al ser innovado con
valor agregado que son asesoria empresarial y capacitaciones para las

pymes que vinculen a sus trabajadores a la carrera,

2.8.5. Conclusiones

Al identificar fortalezas y debilidades, asi como oportunidades y
amenazas; se encuentran cuatro estrategias a través de un analisis CAME,

las mismas que son viables en el presente Plan de Negocio:

Las estrategias comunicaciones estan contempladas dentro de la
estrategia de ofensiva que pretende satisfacer la necesidad del mercado de
garantia en la aplicacion del aprendizaje y la estrategia defensiva que busca
comunicar al mayor niumero personas que transitan en la Av. Carlos Julio
Arosemena la existencia de carreras empresariales mediante la exposicion
del nombre de la “Facultad de Especiales Empresariales” en la parte

superior del edificio.

Las estrategias de ventas estan contempladas en las estrategias de

reorientacion que busca evidenciar los beneficios de la Carrera de Ventas
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mediante la realizacién de un Congreso Empresarial en las instalaciones de
la Facultad de Especialidades Empresariales dirigido a las pyme de la
ciudad de Guayaquil para la captacion de nuevos estudiantes; y la estrategia
de supervivencia que busca minimizar la desercion de estudiantes para lo
cual existe un plan de incentivos a los promotores de carrera por la
consecuciéon de matriculas. Donde el Promotor deberd reunirse con los
estudiantes una vez al mes para determinar su situacion actual general y

analizar las posibles soluciones como becas, créditos y bosa de trabajo.
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CAPITULO llI
PLAN ESTRATEGICO

3.1. Objetivos Comerciales Objetivo General

e Penetrar el 1,13% de las pymes de la ciudad de Guayaquil]

e Mediante el cumplimiento de la cuota de ventas
establecibas

e en la capacidad operativa (infraestructura)

e en la Carrera Administracidon de Ventas existente,
vinculando a personasl existente en las pymes

e a partir del ler semestre del 2018

Figura 55 Objetivos Comerciales.

Considerando vincular a la carrera al menos una (1) persona de cada
empresa pyme, se pretende penetrar el 1,13% del mercado pyme de la
ciudad de Guayaquil a partir del ler semestre del 2018 mediante el
cumplimiento de las cuotas de ventas, estimando alcanzar el nivel de ventas
en el mes 12 del primer afo (2018), con un incremento anual del 10% hasta
el afio 2022.

Objetivos Especificos
» Diagnosticar la situacion actual de la Carrera Administracion de
Ventas de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil.
* Definir el mercado potencial en el que se desarrollaran las
estrategias de ventas.
» Definir el plan de marketing para lograr comunicar la Carrera
Administracion de Ventas a la mayor cantidad de pymes de

Guayaquil

Objetivos Operacionales
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OBJETIVOS ESPECIFICOS

Definir la situacion

actual de la Carrera

Administracion de
Ventas

Definir el mercado
potencial en el que se
desarrollaran las
estrategias de ventas.

Definir el plan de
marketing y comercial
dirigido a las pymes de
la ciudad de Guayaquil

OBJETIVOS OPERACIONALES

Especificos

Determinar los factores
diferenciadores de la
Carrera de Ventas de la
UCSG mediante el
benchmarking a
universidades ECOTEC,
USM, UESS, ULVR, UTEG

Determinar el nUmero
de empresas pymes y
trabajadores con
Empleo Adecuado (EA)
en la ciudad de
Guayaquil, a través de
informacion secundaria
INEC

Tener presencia en la
red LinkedIn y redisefiar
la pagina de la carrera
con hipervinculos a las
redes sociales.
Elaboracién de
catalogos y material
POP.

Medibles

Determinar el grado de
satisfaccion y
recomendacion de la
carrera por parte de los
estudiantes activos y
egresados, mediante
focus group

Determinar el sector
empresarial que mas
invierte en
capacitaciones a través
de informacion
secundaria.

Comunicar los
beneficios de la Carrera
a las pymes
aumentando el uso de
las TIC'S que incluyan
hipervinculos a la pagina
y redes sociales de la
carrera, midiendo la
actividad.

Alcanzables

Determinar la capacidad
fisica, académica y
pedagdgica mediante
entrevista a personal de
la Carrera de Ventas

Identificar los sectores
econdémicos con
indicadores de
confianza positivos a
través de informacion
secundaria.

Incrementar opciones:
1. Nuestros Egresados
como resultado de la
vinculaciony 2.
Nuestros Aliados
Estratégicos como una
oportunidad laboral.

Realistas

Determinar el impacto
de la carrera en la vida
profesional y personal
del egresado a través de
encuestas.

Analizar la informacién
obtenida y definir el
segmento de empresas
pymes al que se
aplicardn las estrategias
de ventas.

Exponer los beneficios
de la carrera con la
realizacion de un
Congreso Empresarial
en las instalaciones de la
F.E.E. dirigido a las
pymes de Guayaquil

Tiempo

En el mes de Junio/2017

En el mes de Julio/2017

En el mes de
Agosto/2017

Figura 56 Objetivos Comerciales.

3.2. Plan comercial y de marketing
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3.2.1. Estrategias de ventas

ESTRATEGIAS DE VENTAS

Crecimiento Vertical Crecimiento Horizontal

A Pymesvinculadasala A nuevas Pymes vinculara lacarrera a
Carrera Administracionde | través de estrategias de cobertura:

Ventas o Selectiva, por sector econémico que

mas invierte en educacion con mayor
numero de empleados afiliados.

* Intensiva, a las demas pymes para

asegurar el cumplimiento en ventas.

Figura 57 Estrategias de Ventas.

Se aplicaran estrategias mixtas ya que se busca crecer en niamero de
empresas pymes a través de nuevos clientes (estrategia de crecimiento
horizontal) e incrementar el nUmero de estudiantes en las pymes que ya
tienen a colaboradores estudiando la carrera (estrategia de crecimiento
vertical), asi mismo se implementara estrategia de cobertura selectiva para
minimizar riesgos de desercién y estrategia de cobertura intensiva para

captar el mayor nimero de estudiantes a la carrera.
Estrategia de crecimiento horizontal

Se establece debido a que de acuerdo al INEC el 97,89% de las
empresas del Ecuador se encuentran en crecimiento con concentracion
geografica en las ciudades de Quito y Guayaquil; Existiendo 15.521
empresas en la ciudad de Guayaquil se pretende vincular al menos el 1,12%
(174 estudiantes) en el primer afio y con un incremento anual del 10% en
ventas hasta el 2022; para lo cual se realizara una alianza estratégica entre
las partes (pymes de Guayaquil, estudiantes y carrera de Administracion de

Ventas) desarrollando las estrategias de cobertura selectiva e intensiva.
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Estrategia de cobertura Selectiva

Por indicador de confianza, se selecciona pymes de los sectores
econdmicos de comercio, manufactura y servicios, cuyo indicador se
encuentra estable o en crecimiento; minimizando el riesgo de desercion por
factor econdmico que en la actualidad es una de las mayores causas de

desercion estudiantil.

Por mayor nimero de personal afiliado, para asegurar al menos un nuevo

estudiante a la carrera y motivar a los demés mediante su ejemplo.
Estrategia de cobertura intensiva

Buscando incorporar el mayor niumero de colaboradores de las empresas
pymes de Guayaquil se realizard la gestion de ventas a las demés pymes de

Guayaquil previa planificacion.
Estrategia vertical

Se aplicara a las empresas pymes que ya se encuentran vinculadas a la
carrera, con la finalidad de crecer al vincular nuevos trabajadores a la

carrera.
.3.3. Funcion de la Direccion de Ventas

Cada empresa necesita un lider que sepa orientar a su equipo en
las diferentes areas y desafios que surjan durante la ejecucion de
proyectos, planes y campafas, por lo tanto, el Departamento de
ventas de cada empresa, debe ser dirigido por alguien dispuesto a
traer el éxito a la empresa y agradecido a su equipo de apoyo.
(Montero, 2013, p. 11)

Debido a que el proyecto contempla una nueva area se hace necesaria
las funciones de un jefe que las realizar4 el Director de la Carrera de
Administracion de Ventas, quien debera implementar y administrar la
estructura de ventas estando atento al macro y micro entorno, asi como al
mercado competitivo para llevar a cabo con éxito las actividades que
desarrollard en tres areas: Estratégica, Operacional y de Control.
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Actividades Estratégicas

Establecer los objetivos necesarios para el equipo de ventas,
mediante la planificacion.

Desarrollar las estrategias para lograr los objetivos de los
vendedores, mediante la organizacion de acciones dirigidas
atender necesidades del mercado pyme, con actividades bien
definidas.

Actividades Gestionarias

Seleccionar el personal idéneo para estructurar el departamento de
Ventas, mediante la descripcion adecuada del perfil.

Definir las funciones, responsabilidades al personal de ventas.
Mantenerse atento al macro, micro y entorno competitivo, asi como
actualizar conocimientos para lograr los objetivos de ventas

Capacitar permanente al equipo y su posterior evaluacion.

Actividades de Control

Asegurarse de que los resultados se cumplan de acuerdo al plan,
mediante el control al comparar los resultados con informacion
clara y precisa, sin olvidar evaluar las actividades que emprende
cada vendedor para el logro de sus objetivos.

Establecer e implementar sistemas de seguimiento, para lo cual
debe asegurarse que los responsables ejecuten el plan de accion,
siendo observados mediante la supervision para la posterior toma
de nuevas decisiones.

Conseguir el maximo rendimiento del equipo, mediante la
capacitacion, formulacion de incentivos y liderazgo que motiven al
equipo y proporcionen la satisfaccion en el cargo, seguridad y
categoria. La valoracion, en conversaciones, contribuye a la
satisfaccion del equipo.

Mediciones mediante ratios.
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3.4. Organizacion de la Estructura de Ventas

La Carrera de Administracion de Ventas en la actualidad no cuenta con
una estructura de ventas para la comercializacion de la carrera, por lo cual
se hace necesaria su creacion. La estructura de la fuerza de ventas sera
vertical al contar con jerarquia donde existiran dos Promotores de Ventas

gue reportaran al Jefe de Ventas.

Jefe
de Ventas
11
| |
Promotor Promotor
de Carrera 1 de Carrera 2

Figura 58 Estructura de las fuerzas de ventas.

Director de Ventas

El rol del director de ventas lo realizara el jefe de ventas que para este
caso sera la directora de la Carrera de Ventas, cuyos roles seran planificar,
dirigir y controlar todas las actividades del departamento de ventas, asi como

la selecciéon y formacion de promotores de carrera.
Rol del Vendedor

Los dos vendedores tendran el cargo de Promotores de Ventas y su rol
sera promover la carrera de Administracion de Ventas en las pymes de la
ciudad de Guayaquil logrando la inscripcidbn nuevos estudiantes y cumplir
con las metas de ventas asignadas. Asi como el seguimiento post-venta

asegurando la consecucion de matriculas.
Sistemas de Accién y Ventas

El tipo de vendedor sera de perfil ejecutivo y estard capacitado para

proyectar su imagen como fiel ejemplo del perfil de un estudiante de la
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Carrera de Administracién de Ventas de la UCSG. El sistema de accion y
ventas que se usara sera la Venta personalizada externa debido a la
importancia de una correcta comunicacion de los beneficios de la nueva
Oferta Académica. Para lo cual el promotor de carrera tendra entre sus
funciones la prospeccion y comercializacion de la carrera, asi como el
mantenimiento de clientes y cartera mediante el servicio postventa y debera

proveer retroalimentacion del mercado.
3.5. Previsiones y cuotas de venta

3.5.1. Potencial de mercado, de ventas y clases de  previsiones

Con el desarrollo de la pregunta numero tres de la encuesta dirigida a los
pequefios y medianos empresarios, la cual consultaba el sector econémico
al que pertenece, el 52% indicO pertenecer al Sector de Servicios. Se
selecciona este sector al ser que mas invierte en capacitacion y mantiene

una economia estable.

14.590 * 52% = 7.587

3.5.2. Procedimiento para las previsiones

El procedimiento que se pretende utilizar para la prevision de ventas de
matriculas para la carrera administracion de ventas en la UCSG va a ser en
base a la intencidon de compra, tal como lo indicaba en la pregunta 15 sobre
la disposicion de matricular a los empleados de las PYMES. En
consideracion a esta pregunta se tomé como punto de partida para la

prevision de las ventas.

3.5.3. Métodos de prevision de ventas

Para la venta de matriculas se va a requerir de 2 vendedores que visiten a
las PYMES y vendan las matriculas, se determina la evolucion de ventas
durante el primer afio donde se espera vender 174 matriculas. A partir de los

siguientes afios se espera vender en promedio 20 matriculas mensuales.
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Tabla 57

Venta de matriculas mensuales (ler afio)

Detalle Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Objetivo
de venta 45% 50% 55% 60% 65% 70% 75% 80% 85% 90% 95% 100%

Venta en
Unidades 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20

Ventas
Acumuladas 9 19 30 42 55 69 84 100 117 135 154 174

Se estima alcanzar el objetivo de ventas en el mes 12 del primer afio,
considerando en el primer mes alcanzar el 45% de la meta con un

crecimiento del 5% mensual hasta conseguir el objetivo proyectado.

Se espera que el precio de venta de las matriculas tengan un incremento
del 0,1% anual y las ventas tengan un crecimiento del 10% anual. Las

previsiones se realizan a 5 afios a continuacion:

Tabla 58

Ventas anuales

Detalle

Precio
incremental $ 2.500 $ 2503 $ 2505 $ 2.508 $ 2.510

Unidades $ 174 $ 191 $ 211 $ 232 % 255

Ingresos $ 435.000 $ 478979 $ 527403 $ 580.724 $ 639.435
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3.5.4. Cuotas de venta

Al reflejar los ultimos datos historicos de la carrera muy bajos y debido a
la innovacién del producto, se procede a aplicar el método de indices de
mercado, utilizando datos provenientes del estudio de mercado y por ende la
prevision de ventas del aflo 1 que se observa en la tabla 21 que es de

$427,170. Estas ventas seran repartidas por pesos porcentuales a cada

vendedor.
Previzones de Ventas Afo 1 Objetivo de Venta Afo 1
Mes Cuota Promotorl  Promotor 2 Cuota
o o
- -E M =3 2 -1 |:| - -E M = 2 g [ 10
= =| Mes3 = =| Mes3
= Mes 4 = | Mez 4
e E_ 12 = E_ = B 12
= = Mes9 = 2| Mes 8 ,
E é 17 105 EI é 2 9 17 105
oG L ]
= Mes 11 19 o | Mes 11 10 g 19
Total 174 Total 27 27 174

Figura 59 Cuota de Venta por Vendedor

Se observa la cuota de venta por vendedor los resultados indican que el
porcentaje de participacion de las ventas por cada vendedor sera del 50% de
la cuota. Para efectos del presente Plan de Negocio se ha considerado el
valor de $2.500 (matricula + semestres) con lo cual en términos monetarios

representa $217,5005.00 por vendedor.
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3.5.5. Método de Krisp

Tabla 59
Cuota de venta método Krisp

Incremento
10,1%

Cuota Ventas

. PAR Eficacia Cuota 1 Cuota 2 Cuota 3
% estimadas

Promotor

Promotorl 50% $217.500 $217.500 1,00 $239.468 $239.468 $239.468

Promotor2 50% $217.500 $217.500 1,00 $239.468 $239.468 $239.468

Total 100% $435.000 $435.000 1,00 $478.935 $478.935 $527.307

La cuota de ventas se calculé por el método de Krisp y se procedio de la
siguiente manera: se utilizé las previsiones de las ventas anuales, luego se
realizé el incremento del 10% para el siguiente afio para calcular la primera
cuota, la segunda cuota se trabajo con la eficacia multiplicando la cuota 1
por cada valor de eficacia. Finalmente se realizé la diferencia entre la cuota
1 menos la cuota 2 y con ese resultado se pondero y se sumoé a la cuota 2
obteniendo como resultado la cuota 3.

3.5.6. Presupuestos de Ventas

Se observa el presupuesto de ventas correspondiente al afio 1 donde se
espera ventas anuales por un valor de $435,000.00. El presupuesto se lo
realizo tomando en cuenta la tasa de participacion mensual de las ventas
gue se espera que incremente a medida que pase el tiempo, asi mismo, se

detalla las previsiones de ingresos.
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Tabla 60

Presupuesto de ventas afio 1

Valor Venta
Afio 1: $ 2.500

Unidades Monto
Meses % Promotorl Promotor2 Promotorl  Promotor2 Total
Enero 5,2% 4 5 $ 10.000 $ 12500 $ 22.500
Febrero 5,7% 5 5 $ 12500 $ 12500 $ 25.000
Marzo 6,3% 6 5 $ 15000 $ 12500 $ 27.500
Abril 6,9% 6 6 $ 15.000 $ 15.000 $ 30.000
Mayo 7,5% 7 6 $ 17500 $ 15.000 $ 32.500
Junio 8,0% 7 7 $ 17500 $ 17500 $ 35.000
Julio 8,6% 7 8 $ 17500 $ 20.000 $ 37.500
Agosto 9,2% 8 8 $ 20.000 $ 20.000 $ 40.000
Septiembre  9,8% 8 9 $ 20.000 $ 22500 $ 42.500
Octubre 10,3% 9 9 $ 22500 $ 22500 $ 45.000
Noviembre  10,9% 10 9 $ 25.000 $ 22500 $ 47.500
Diciembre 11,5% 10 10 $ 25,000 $ 25.000 $ 50.000
Total Anual 100% 87 87 $217.500 $217.500 $435.000

3.6 Organizacion del territorio y de las rutas

3.6.1. Establecimiento de los territorios

Se establecieron los territorios en base a las 4 zonas que son norte,
centro, sur y periferia. Para programar las citas con las PYMES los territorios
se van a dividir en parroquias que en total son 16. Para la zona norte lo
comprende de la parroquia Tarqui; en la zona centro comprende las
parroquias: Ayacucho, Bolivar (Sagrario), Carbo (Concepcion), Febres
Cordero, Garcia Moreno, Letamendi, Nueve de Octubre, Olmedo (San
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Alejo), Roca, Rocafuerte, Sucre, Urdaneta; En el territorio sur comprende

Ximena y las periferias son Chongdn y Pascuales (ver figura).

Parroquias urbanas de la ciudad de Guayaquil

Mapa Parroquia
N°® Nombre
1 Ayacucho

2 Balivar-Sagrario

3 - Carbo-Concepcidn
4 Febres Cordera

5 - Garcia Moreno

6 - Letamendi

T - 9 de octubre

& Il 0'medo-San Alejo
9 - Roca

10 [ Rocafuerte

1 - Sucre

12 - Tarqui

13 - Urdaneta

14 - Ximena

15 Chongédn

16 - Pascuales

Figura 60 Mapa de Guayaquil. Elaboracion: Rosa Luna

3.6.2. Gestion rentable y revision de los territori  0s

Para que la gestion de territorios sea rentable depende estrictamente de
ciertos factores:

1. Tiempo de atencion de las PYMES hacia los vendedores
2. Movilidad en toda la ciudad de Guayaquil
3. Permisos para poder ingresar a las PYMES y seguir con el proceso

de venta.

En base a las 16 parroquias ubicadas en las 4 zonas de la ciudad de
Guayaquil se establecieron 16 rutas que deben ser cubiertas en promedio 4
por semana. En la tabla 25 se detallan las rutas planificadas para la venta de

matriculas:
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Tabla 61

Nombre de las Rutas

Parroquia Ruta
Tarqui 1
Ximena 2
Febres Cordero 3
Letamendi 4
Pascuales 5
Garcia Moreno 6
Chongon 7
Urdaneta 8
Sucre 9
Ayacucho 10
Bolivar-Sagrario 11
Olmedo-San Alejo 12
Rocafuerte 13
9 de octubre 14
Roca 15
Carbo-Concepcion 16

3.6.3. Construccion de rutas

En este inciso se ha delimitado la frecuencia de visitas de los clientes
como se observa en la tabla 26 se ha repartido 4 rutas semanales para
abarcar toda la ciudad de Guayaquil. Es decir, que una semana en promedio
se deben haber cubierto 4 parroquias.

Tabla 62

Distribucién de rutas.

Rutas

Semanade ; , 34567809 10 11 12 13 14 15 16 Total
labores

1 11 11 4
2 1111 4
3 11 1 1 4
4 1 1 1 1 4
Total 16
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Se realizaran adicionalmente controles diarios a fin de que se cumpla la

programacion indicada de las rutas como, por ejemplo:

* Traslado 10 minutos

* Tiempo de espera 10 minutos

» [Establecer tiempo maximo de visitas 30 minutos
» Contratiempos 5 minutos.

En promedio la visita a un cliente debe durar maximo 55 minutos

3.6.4. Métodos y tiempos: Productividad en ruta

Para tener una alta productividad y resultados deseados se aplicara la
técnica AIDA considerando que se tendra 30 minutos en la entrevista con el

prospecto, en el cual se emplearan los siguientes tiempos:

GESTION TIEMPO

Captar la atencién del empresario o

5 minutos
empleado

Crear el interés 10 minutos

Logar que se desee tener una
solucion a su necesidad o 10 minutos
requerimiento

Accion del cierre 5 minutos

Figura 61 Técnica AIDA.

Para realizar los controles necesarios para optimizar las visitas a los
potenciales clientes se establecieron las siguientes medidas de control:
» Controlar las distancias recorridas en auto (Max 50 km por dia)
» Establecer limites en los gastos de viaje ($40 en viaticos por persona
a la semana).

» Entrega de un informe de visita diario
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Se va a hacer énfasis en informe de visita diario en donde, debe contener
los siguientes datos: hora de la visita, nombre de la empresa visitada,
nombre del representante legal de la empresa, direccion, teléfono, tiempo de
duracion de la visita, direccion, distancia recorrida (kilometraje del automovil)

y gasto en viaticos.

. _— Fecha:
Hoja de Ruta Diaria
Ruta:
Sector:
PROMOTOR DE CARRERA:
Nombre | Nombre Tiempo
de Rep. de Distancia | Gastos
No. |Hora| Empresa Legal Direccién | Teléfono | Visita |Recorrida | Viatico
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
FIRMA

Figura 62 Hoja de ruta diaria
3.7. Realizacion de las Estrategias de Venta

3.7.1. Reclutamiento de vendedores: localizacion, s  elecciéon e

incorporacion

El reclutamiento de vendedores se lo realizara en 8 pasos:
1. Se anunciard la posicion de ventas resaltando las competencias
necesarias para el cargo. Se anunciara la posicién en la bolsa de
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trabajo de la UCSG y en las redes sociales de la carrera, asi como
por correos masivos a estudiantes de la Carrera debido a que el
requisito primordial es que debe ser estudiante o egresado de la
Carrera Administracion de Ventas de las UCSG.

La descripcién del anuncio publicitario sera de la siguiente manera:
“Nos encontramos en la busqueda de Promotores de Carrera
orientado a resultados para buscar activamente y contratar clientes
potenciales. Usted proporcionara soluciones completas y apropiadas
para cada cliente con el fin de impulsar el crecimiento de los ingresos
de primera linea, los niveles de adquisicion de clientes y la

rentabilidad”.
Responsabilidades del puesto

* Presentar, promover y vender productos / servicios utilizando
sélidos argumentos para clientes actuales y potenciales

* Realizar analisis de costo-beneficio y necesidades de los clientes
existentes / potenciales para satisfacer sus necesidades.

» Establecer, desarrollar y mantener relaciones comerciales y de
clientes positivas

» Acelerar la resolucion de problemas y quejas de los clientes para
maximizar la satisfaccion

* Alcanzar los objetivos de ventas acordados y los resultados dentro
del calendario

e Coordinar el esfuerzo de ventas con los miembros del equipo y
otros departamentos

* Analizar el potencial del territorio / mercado, realizar un
seguimiento de las ventas y los informes de estado

* Administracion de suministros con informes sobre las necesidades
de los clientes, problemas, intereses, actividades competitivas y
potencial para nuevos productos y servicios.

* Mantenerse al corriente de las mejores practicas y tendencias
promocionales

* Mejorar continuamente a través de la retroalimentacion
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Requisitos para el puesto

» Ser estudiante o egresado de la Carrera Administracion de Ventas.

* Experiencia minima de 2 afios de trabajo como representante de
ventas.

* Excelente conocimiento de Microsoft Office.

» Capacidad de construir relaciones productivas de negocios.

* Muy motivado y orientado a objetivos con un historial probado en
ventas.

* Excelentes habilidades de venta, comunicacion y negociacion.

» Priorizacion, gestion del tiempo y habilidades organizativas.

e Capacidad para crear y entregar presentaciones adaptadas a las
necesidades del publico.

» Habilidades de gestibn de relaciones y apertura a la
retroalimentacion

* Licencia de conducir.

» Poseer vehiculo propio.

2. El primer filtro se lo realizara mediante la comparacion del perfil del

puesto versus la hoja de vida de las aspirantes.
3. Con los pre-seleccionados se realizara un assessment.

4. A los seleccionados se les realizara una entrevista personal. La cual
debe durar alrededor de una hora y se celebrard en las oficinas de la
universidad. Se debe utilizar las mismas preguntas predeterminadas con
cada solicitante. Las preguntas se centraran en las capacidades requeridas
para el trabajo.

5. Se levanta informacién de los candidatos respecto a sus capacidades

en trabajos anteriores.

6. Se les realizara una nueva entrevista para esclarecer cualquier duda,
vender a los candidatos en la posicion, y explicar ampliamente el paquete de

compensacion.
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7. Se vinculard al candidato al ambiente laboral con el propdsito de
observar si se ajusta a la cultura organizacional de la UCSG y su nivel de

satisfaccion con el trabajo.

8. Finalmente, se realiza la oferta de trabajo.
3.8. Remuneracioén de los vendedores

3.8.1. Sueldo fijo, comisiones e incentivos

Los ingresos de Promotor de la Carrera Administracion de Ventas seran el
Sueldo Bésico Unificado el cual para el presente afio es de $375 mensuales
mas comisiones por ventas (nuevos estudiantes) e incentivos por

continuidad del estudiante mas beneficios sociales

3.8.2. Primas y otros incentivos similares

Para el presente proyecto las primas y otros incentivos similares no

aplican dentro de la UCSG.

3.8.3. Sistemas mixtos

El presente proyecto estd compuesto de un sueldo fijo mas comisiones

por nuevas matriculas e incentivo por permanencia del estudiante.
3.8.4. Sistemas colectivos

Para el presente proyecto los sistemas colectivos no aplican dentro de la
UCSG.

3.8.5. Gastos de viaje

Para el presente proyecto se cubrira la gasolina del vehiculo, es decir, la
UCSG se hara cargo de los gastos de combustible por un monto de $25
semanales. Asi mismo, de los gastos de mantenimiento del vehiculo dentro

de los rangos establecidos.
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3.8.6. Delimitacion de los gastos del vendedor

Tabla 63
Gastos de viaje
Kilometraje . Km
L, . Dias .
maximo por recorridos
. laborales
dia al mes
50 22 1100
Relacion
de )
. Precio por Valor
Detalle Precio Consumo consumo
., km mensual
vehiculo
promedio

GasolinaEco 4 ,g \ansyal  30kmigalén 0.04933333  $54.27
pais por galon

Bateria Bosch

iy 141 Anual 40000 km  0.003525  $3.88
Llanta

DUNLOP

o 79 Anual  40000km  0.003525  $3.88
205/70R14

Cambio de 25  Semestral 5000 0.005 $5.50
acelte

Total $67.52

Para el presente proyecto se cubrird los gastos de viaje por un monto
mensual de $67,52 este es el principal rubro que cubrird la UCSG. Estos

costos se desglosan de acuerdo a la tabla 27.
3.9. Control de ventas y de vendedores

3.9.1. Control del volumen de ventas

El control del volumen de ventas, que vienen a ser las matriculas para el
semestre en la carrera de administracion de ventas, va ser responsabilidad
directa del departamento de ventas de la Universidad Catélica de Santiago
de Guayaquil a través del lider de ventas de la carrera de Administracion de
Ventas ubicada en la facultad de Especialidades Empresariales, es
necesario que se monitoreen diariamente a los dos vendedores que se
contratara para salvaguardar el cumplimiento de las ventas que se deben
realizar, todo esto con la finalidad de analizar la evolucion de las ventas o en

su defecto el estancamiento de las mismas.
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3.9.2. Control de otras dimensiones de la venta

En este punto del proyecto se hace referencia al monitoreo o vigilancia de
otras actividades adicionales a la venta, cuyo objetivo es el de fortalecer la
capacidad de cumplimiento del presupuesto de ventas previamente
establecido, corresponde directamente a las actividades adicionales que se
puedan considerar para garantizar el cumplimiento del presupuesto de
ventas ,siendo asi es necesario que los dos vendedores recorran
estratégicamente las pymes de Guayaquil para obtener clientes potenciales
en ellos, sera necesario brindarle herramientas y equipos necesarios para
gue los vendedores puedan darle cobertura personalizada y con mayor
eficacia a sus nichos de mercado.

3.9.3. Evaluacioén de vendedores

La evaluacion sera trabajo directo del lider de ventas y consistira en el
monitoreo de las visitas que realiza el vendedor y la efectividad del resultado
final de la visita, la evaluacion sera una herramienta de control planificado,
gue ponga en evidencia los costos que puedan generar a la Universidad
Catdlica de Santiago de Guayaquil y a la carrera como tal, las ventas
inefectivas, tomando en cuenta los resultados, de ser negativos se
procederda a tomar acciones de indole administrativas para mejorar la
situacion si esta se llega hacer repetitiva, en consecuencia se pondra en

accion la medicion de los objetivos en base a la evaluacién de desempefio.

3.9.4. Cuadro de mando del Director de Ventas

La Carrera Administracion de Ventas de la Facultad de Especialidades
Empresariales de la Universidad cuenta con una Directora de Carrera que a
la vez realizara las funciones de Jefe de Ventas, en si la realizacion del
cuadro de mando sera de mucha ayuda para el control y el seguimiento de la
evolucion que mes a mes puedan llegar a obtener las ventas de matriculas
en las PYMES, vale indicar que se necesitaran de indicadores que muestren
una realidad acerca de la evaluacion, por lo que los indicadores a utilizar

seran:

106



* Ventas en Dolares
* Visitas Efectivas

* Ventas presupuestadas VS Ventas obtenidas

3.10. Ventas especiales

Sin lugar a dudas, lo que se busca en este proyecto es que el los
gerentes propietarios de las Pymes apoyen econdmicamente a sus
trabajadores con el fin de que los mismos puedan obtener un titulo
profesional de 3er nivel, sin embargo se puede dar el caso de tener ventas
especiales, esto hace referencia a que se puede dar el caso de que un
gerente de alguna pyme no esté interesado en invertir en la capacitacion de
su trabajador, sin embargo el trabajador de esa pyme considerado como
Poblacion Economicamente Activa con empleo adecuado opte por pagar el
su propia carrera en la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil, pues

esta sera considerada como una venta especial.
3.11. Marketing mix

3.11.1. Producto

El producto que se comercializar4 en el presente Plan de Negocio es
la Carrera de Administracion de Ventas de la Facultad de Especialidades

Empresariales de la Universidad Catoélica de Santiago de Guayaquil.

Objetivo General

La Carrera plantea formar una persona de alto nivel con
excelente formacién humana y profesional, con

fundamento cientifico-tecnologico y conocimiento de su
entorno, de tal manera que pueda desempeiiarse con
éxito en la gestion comercial de las empresas

Figura 63 Objetivo General de la carrera
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Obijetivos Especificos

* la competitividad de las empresas locales,
disefiando estrategias y politicas acorde
con las necesidades del entorno.

* una gestion eficiente de la funcién de
venta personal de la compaiiia, a corto y

largo plazo.

REALIZAR )

N

« y fortalecer, la credibilidad y confianza del
cliente en el vendedor, asi como la
relacion compafia — cliente.

J

€€<L

* y actualizar los sistemas de distribucién y
promocion de ventas.

* un conocimiento técnico y una mayor
identificacion del vendedor con su producto.

€<

N\

* las competencias y brinden formacién profesional

pEsATYOLLAR al vendedor. )

» funciones administrativas con enfoques )
modernos, considerando los principios basicos de
la administracién que impulsen al éxito comercial;
implementando sistemas adecuados de
reclutamiento, compensacion, etc. y

€<

\
 planes administrativos a partir de conocimientos
ELABORAR comerciales y financieros, que ayuden a la toma
de decisiones.

J

Figura 64 Objetivos especificos de la Carrera de Administracion de Ventas
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Valores de la Carrera de Administracion de Ventas

—DEMOCRACIA
COGNITIVA,
DELIBERATIVAY
PARTICIPATIVA

Carrera de
Administracion
de Ventas

OLERANCIA
LIBERTAD
ACADEMICA

BESPONSABILIDAQ

Figura 65 Valores de la Carrera de Administracién de Ventas.

La principal caracteristica de la Carrera de Administracién de Ventas son
sus valores que son la base fundamental de todos y cada uno de sus
integrantes, lo que propicia un sentido de pertenencia y vinculacién con la
sociedad.

Areas académicas de la Carrera de Administracion de Ventas

Administrativa
Gerencial

Investigacion Comercial

INES
Académicas

Humanistica y de Contable
Formacion Financiera

Figura 66 Areas Académicas de la Carrera de Administracion de Ventas.
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Su principal fortaleza es la ensefianza integral, al formar al estudiante
desde un vendedor de campo hasta un Gerente-Propietario administrador de

Su propia empresa.

Caracteristicas Principales de la Carrera de Admini  stracién de

Ventas

MODALIDAD
SEMIPRESENCIAL

APRENDIZAJE
PRACTICO

DURA 4.5 ANOS

CARACTERISTICAS
CARRERA
ADMINISTRACION DE
VENTAS

SISTEMA HORARIO JUE,
MODULAR VIE, SAB

Figura 67 Caracteristicas de la Carrera Administracién de Ventas.

Los nuevos horarios de la carrera comprenden dias jueves y viernes de
19:00 a 22:00 y sabados de 07:00 a 13:00.
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Malla de la Carrera de Administracion de Ventas

CAMPO DISCIPLINARIO CAMPO DISCIPLINARID CAMPO DISCIPLINARID CAMPO HUMANISTICO CAMPO HUMANISTICO CAMPO PROFESIONAL
ADMINISTRATIVA GERENCIAL COMERCIAL COMTABLE | FINANCIERA HUMANISTICA Y DE FORMACION GENERAL INVESTIGACION VINCULO CON LA SOCIEDAD COCURRICULAR DE INFORMATICA
| CIELO FLINDAMENTIOS DE ADMINISTRACION(A.000) | | FUNDAMENTOS DE MARKETING(.00c) | | Fum::ll'rmugm cm'mmumv ‘ l INTRD AL PENEAMENTD CRITICOR.00c) ‘ ‘ INFORMATICA |
| ‘TECHICAS BASICAS DE VENTAS(4.00c) | | MATEMATICA EMFREEARIAL (j4.00c) ‘ l DIDHA ESPARDL{.00c) ‘
NEKLO | TECHICAS AVANZADAS CE VENTAS{4.00c) | | ANALIZES ESTADISTICO Ij4.00c) ‘ rmmmsatm DENM#M‘ I TEQLOGHA I3.00c) ‘ ‘ PRACTICAS PRE PROFEEIONALES I[5.00x) J ‘ IHFORMATIC I
| MATEMATICA EMFREEARIAL IIj2.000) ‘ I TECHICAS DE INVESTI GACICRA. D) ‘
1l GicLe ‘ TECHICAS BASICAS DE NEGDCIACION D) | | ESTRATEGIAS DE FRODUCTOS(2.00c) | | AMALIEIS EETADIETICD B4, 00c) ‘ l COMPORTAMIENTO CRGANIZACIDHAL 3 0ic) ‘
‘ INTRODUCCION & LA ADMINISTRACION DE | | ESTRATEGIAS CE [RSTRIELCIONE.00E) | l OFTATIVA 2002} ‘
VENTAS(400c)
| FROMOCION DE VENTAS(4.000) I
CAMPO PROFESIONAL CAMPO DISCIPLINARIO CAMPO DISCIPLINARIO CAMPO HUMANISTICO CAMPO INVESTIGACION CAMPO PROFESIONAL
ADMINISTRATIVA GERENCIAL COMERCLAL COMTABLE / FINANCIERA HUMANISTICA ¥ DE FORMACION GENERAL INVESTIGACION VINCULO CON LA SOCIEDAD

IV CICLOD | TECKICAS AVANZADAS DE NEGOCIACIDNA O)

ESTRATEGIAS DE COMUNICACION(3.00c)

| MATEMATICA FINANCIERA[4.D0c)

ESTUMMOS CONTEMPORAN EOS{2.00c)

INVEETIGACION DE CONS LUMO(4.00c )

PRACTICAS PRE PROFESIOMALES |{E.00c)

ADMIS TRACION DE EDDEGAS E
PIVEN TARIOS]: 00c]

MERCHANDESING|4.00c)

| ESTRATEGAAE DE PRECIIE(Z. 00c)

W EIcLo | ENTORNO LEGAL DE LOE NEGODHI5(4.00c) COMTAEILIDAD ADMBMISTRATIVA{ 00c)
TRADEMARKE TINGI4.D0c) ECOMOMLA 1(4.00c)
VICICLD FINANZAS FARA NO FIRANCIEROE(4.00c)

BAESTIGACION EMPRESARIAL (4.000)

ECOMNOMA 1(4.00C)

| ETICA EN LOE NEGOOCKOS(3.00c) |

PREBUPLESTO EMPRESARLAL (4.00¢)

| | OPTATIVA B300c)

| PRACTICAS PRE FROFEEIONALEE |IE.00c) |

FEIDOLDGELS DEL DOMSUM DOR(E.00c)




CAMPO PROFESIONAL CAMPO DISCIPLINARID CAMPO ISCIPLINARIO CAMPO HUMANISTICD CAMPO INVESTIGACION
ADMINISTRATIVA GERENCIAL COMERCIAL CONTABLE | FINANCIERA HUMANISTICA ¥ DE FORMACION GENERAL INVESTIGACION
VI CICLD | FLAMIFICACION ESTRATEGICA[S.00c) | | COMERCID INTERMACI DN AL {4, 00c) | | AMALESIS FIMANCIERD(4.00c) | | PGELES TECHICD{Z.00c) |
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Figura 68 Malla de la Carrera Administracion de Ventas
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Perfil del Egresado de la Carrera de Administracion de Ventas

~
* instrumentos técnicos que le permitiran planificar, administrar, dirigir
y controlar la gestion comercial de las empresas de una manera
eficiente y rentable.
J
A
+ analisis del entorno e interpretacion de oportunidades, en base a
estados financieros, presupuestos e informacion disponible.
REALIZA
J
* estrategias y politicas de ventas acorde a las necesidades del
mercado, a partir de una investigacion del comportamiento del
consumidor y las tendencias actuales de consumo.
~\
* y presenta informes comerciales y administrativos que ayuden a la
toma de decisiones.
ELABORA
J
\
* sus labores con responsabilidad ética, moral y profesional.
J

Figura 69 Perfil egresado de la Carrera Administracion de Ventas

La carrera Administracion de Ventas brinda su aporte a la matriz
productiva con la preparacion de profesionales comerciales capaces de
gestionar con eficiencia y responsabilidad funciones en el ambito
empresarial para el logro de objetivos y por ende el crecimiento empresarial.

La innovacion

Se propone realizar la innovacién al producto Carrera de Administracién
de Ventas de la UCSG en los siguientes puntos:
e Incluir Asesoria Empresarial
» Otorgar Paquetes de Capacitaciones

» Alianzas estratégicas UCSG, Pymes y estudiantes
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Se adicionara paquetes de capacitaciones empresariales para la pyme
auspiciante, las mismas que seran dictadas por estudiantes de la carrera con
experiencia laboral, y estas a su vez les serviran como valoracion académica

en el campo. Con lo cual la empresa recupera parte de su inversion.

Se propone innovar la comercializacion de la Carrera agregando una
asesoria empresarial, donde el asesor sera un tutor de carrera que tendra la
responsabilidad de programar y asistir a reuniones trimestrales durante el
primer afio con el representante de la pyme y el estudiante, obteniendo el fell
back de las empresas respecto a la Carrera de Comercio y viceversa, con lo
cual se garantiza la aplicacion del conocimiento recibido en el aula en la

empresa en que labora.

Se propone cambiar la forma de dar a conocer la carrera donde se
realicen un Congreso Empresarial en las instalaciones de la Facultad de
Especialidades Empresariales, donde se programen temas de interés que
seran dictados por profesionales egresados en Ventas que se encuentren en
los diferentes niveles jerarquicos dentro de instituciones reconocidas y
pymes en crecimiento. Donde los propietarios puedan dar fe del aporte que

genera a su empresa el estudiante de ventas.

3.11.2. Precio

El precio de la carrera por ciclo es de $2455 y se paga en cuatro
mensualidades. Cada ciclo comprende un semestre y siendo asi el gerente
de una pyme pagaria $4900 dolares al afio. Si se suman los nueve ciclos
que comprende obtener el titulo de 3er nivel, es costo total de la carrera

incurrird en $22.050 ddlares.

3.11.3. Plaza

La facultad de Especialidades Empresariales de la Universidad Catolica
de Santiago de Guayaquil, se encuentra ubicada a la altura de la Av. Carlos
Julio Arosemena Km. 1% via Daule, hay que destacar que existen varias
pymes que funcionan en zonas cercanas a la Facultad, por lo que esta zona
seria la indicada para comenzar a darle la cobertura necesaria al mercado, la

UCSG se caracteriza por la comodidad que se le brinda al estudiante.
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Figura 70 Ubicacion y Entrada de la Facultad de Especialidades Empresariales.

3.11.4. Promocién

El servicio como tal se la promocionara con mayor ahinco en las redes
sociales de la facultad, pero a mas de eso se creara una pagina oficial en la
red LinkedIn para la carrera de Administracién de ventas, debido a que es la
segunda red con usuarios activos mas usada, a su vez se espera realizar
distintos anuncios en los diversos medios de comunicacion de la ciudad de
Guayaquil, entre los que se encuentran los diarios, las revistas y unas que

otras cuias radiales.

UCSG
MODALIDAD 8

Inicio Mi Carrera otros. Galerfa de Fotos Revista tn-ventas Contdictenos

Filtradopor T Categorfas ¥ Eticuetas * L Autor v X Vertodo...

Publicado por: & Jazmin Cornejoalas O 5 agoste, 2015 Cetegorfas ¥
Estrategia Competitiva

Segin Micaae. Porter (1987), "Estrategia es seleccionar el conjunts de actividades en las qus una
empresa destacerd para establecer una diferencia sostenible en ¢l mercado, la .|

B Lesr més

Publicado por: & Elizabeth Jimenezalas O 5agosto, 2015 Cetegorfas ¥

Resumen explicativo de la Ley Orgdnica Para la Justicia
Laboral y Reconocimiento del TraT)ajo en el Hogar

Antecedente: La Ley abjeto d2 nuestro estudio fue aprobada por la Asamblea Nacional el 15 de abr'l de

Figura 71 Blog de la carrera Administracion de Ventas.
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Continuando con el marketing digital de la carrera de Administracion de
Ventas, se procedera a darle una renovacion a la actual pagina web de la
carrera puesto que su manejo en cuanto a la navegacion no vende los
verdaderos beneficios de la carrera, es necesario reforzar la pagina web, con
un mantenimiento mensual de la misma, a fines de brindar noticias o
informacion de interés a los potenciales clientes de la Carrera y mas aun a

los ya actuales estudiantes que han ingresado a estudiar la carrera.

B B CARRERADE |
ADMINISTRACION
DE VENTAS

g'az‘re-.\ e (Direceion Comewcial

jAprovecha

las oportunidades!

Figura 72 Promocion de la carrera Administracion de Ventas.

Tweets  Siguiendo  Sequidares

858 1213 411 98 "_ Seguir ) &

Tweets  Tweets y respuestas  Multimedia A quién sequir . actustir Ver tadss

Carrera de Ventas
@CarreraVentasC @ Carrera de Ventas @CarreraVentasUC - 2 may. v Chavela oficial @Chavela.

Estudia con entrega y optimismo lo que amas. Inscribete en nuestra carrers de

( Sequir )
Administracién de Ventas ingresando a: qoo.gl/120y53

Profesionales en Ventas d la Universidad
Catolica Santiago de Guayacull WhatsApp
2l 097 959 6337 Oficinas 2-206-950/53

ext 5008-5009-5010-5046,

ninasch @ninasch?

( Sequr )
@ Guayaquil-Ecuador

5l

Tommi van der Seeve @..
& vwucsgeduec/empresariales/,.

( Sequir )
[ Se unii6 en eners de 2015 —

TwitearaCarrera deVentas

& 1 Sequidor que conoces

6

Tendencias: Ecuador . canbizr

#Colombia
@PataComejo, @superkd0radio y 1 més estn
twitteando sobre esto

Figura 73 Twitter de la carrera Administracion de Ventas.
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Se realizara un Congreso Empresarial en las instalaciones de la Facultad

de Especialidades Empresariales con la finalidad de reunir empresarios para

dar a conocer la Carrera de Administracion de Ventas.

Su realizacion serd en Octubre/2017 con la finalidad de que las
empresas puedan incluir el rubro de capacitacion en el presupuesto
del afio 2018.

Se dictaran charlas de interés gerencial como la aplicacion de la Ley
Organica de Régimen Tributario para incentivar a los empresarios a la
inversion en la Carrera de Ventas al conocer que podran deducir
hasta el 100% de gastos por capacitaciéon hasta un plazo de 5 afios
consecutivos, tiempo aproximado que dura la Carrera de
Administracion de Ventas.

Se colocara un recipiente donde los empresarios podran dejar su
tarjeta de presentacion para recibir informacién de la carrera,
informacion que servira para levantar una base de datos que
posteriormente servira para la gestion de ventas.

Las charlas seran dictada egresados de la carrera de Administracion
de Ventas que se encuentren en niveles jerarquicos gerenciales, con
la finalidad de que se evidencie el crecimiento profesional de un
estudiante de la carrera.
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Resumen de la Estrategia Comercial

CRECINMIEMTO
PROFESHIMNAL

Estrategia Comercial
"Avanzamos Juntos™

CRECIMIENTO
ECONOMICT

PEMSAMIENTO
ESTRATEGICO

PROFESIOMAL COM
TITULD DE 3ER [
NIVEL

VISIOMN HOLUSTICA

PACQUETES DE
CAPACITACIOMNES

AUMENTO DE LA
EFICIEMCIA

ASESORIA
PROFESIOMAL

AUMEMNTO DE LA
REMTABILIDAD

ALCANCE DE
OBIETIVOS COM
EFICIEMNCIA

EMIPRESA

CONCCIMIENTO DE

1MMVER ST T CATOT 0 DIVERSOS
DE SAaNTLAGD DE GLIAYACLIL MERCADOS

INCREMIENTO DE
ESTUDIANTES

INCREMENTO DE
INGRESOS5

ALIADOS
ESTRATEGICOS

=-= ADMINISTRACION
POSICHOMNAMIENTO DE VENTAS
DE LA CARRERA Gextorer del dexarrodlo detl Pais

UMNNERSIDAD

Figura 74 Resumen de la Estrategia Comercial.

118




CAPITULO IV

ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1. Hipotesis de partida

Para empezar a evaluar el proyecto de forma financiera se debe primero
considerar la inversibn que conlleva a la implementacion inicial. Se
considera entonces activos fijos y gastos propios que se generan al inicio de

la comercializacion.

4.1.1. Capital Inicial

Tabla 64
Inversion en Activo Fijo.

Inversion en Activo Fijo Valor Depreciacion

Equipos Informaticos $ 1.500,00 $ 500,00

Adecuaciones (Nombre de la facultad) $ 1.500,00 $ 150,00

Muebles y Enseres $ 240,00 $ 24,00

Suministros de Oficina $ 150,00 $ 15,00

INVERSION ACTIVO FIJO $ 3.390,00 $ 689,00
Tabla 65

Inversién Inicial

Inversion Inicial Valor
Activo Fijo $ 3.390,00
Capital de Trabajo $ 222.960,00
TOTAL INVERSION INICIAL $ 226.350,00

4.1.2. Politica de Financiamiento

Para el desarrollo de este proyecto se ha considerado realizar un
plan de financiamiento por $16,350 con una tasa de interés al 12% a 60

meses plazo, con cuotas de pago de $363.70 mensuales. Se decidio realizar
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este financiamiento debido a que la inversion inicial deberia ser de $226.350

de los cuales el capital propio es de $210.000 haciendo falta la diferencia de

$16.350.

Tabla 66

Plan de financiamiento.

PLAN DE FINANCIAMIENTO

Inversion Inicial
(-) Capital Propio
Valor a Financiar
Tasa

Tiempo

Pago

$ 226.350,00
$ 210.000,00
$ 16.350,00

12,00%

60

$ 363,70

4.1.3. Costo de Capital

Tabla 67
Capital de Trabajo.

Capital de Trabajo

COSTOS DIRECTOS

ROL
Vendedores
Docentes

Subtotal

CANTIDAD

6
12

COSTOS INDIRECTOS

Director de Carrera
Contador
Secretaria
Subtotal

1
1

1
3

LA o

GASTOS DE VENTA

Plan telefénico

Gasto de publicidad
Subtotal

2

1
3

B P

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Luz
Agua
Teléfono
Internet
Subtotal
INVERSION CAPITAL DE
TRABAJO MES

1

N
¥ e e e

22

Costo Mensual
2 $

$
$

750,00
13.200,00
13.950,00

3.000,00
650,00

400,00
4.050,00

60,00

250,00
310,00

140,00

50,00
30,00

50,00
270,00

18.580,00




4.2. Presupuesto de Ingresos

En las ventas proyectadas se estima vender 174 matriculas en el primer

afo que se logrardn de manera incremental hasta finalizar el afio, para luego

incrementar anualmente el 10% en el transcurso de los 5 afos, logrando

alcanzar 255 matriculas.

Tabla 68

Presupuesto de ingresos.

VENTAS MENSUALES ANO 1

VENTAS MENSUALES ANO 2

Enero 9 Enero 16
Febrero 10 Febrero 16
Marzo 11 Marzo 16
Abril 12 Abril 16
Mayo 13 Mayo 16
Junio 14 Junio 16
Julio 15 Julio 16
Agosto 16 Agosto 16
Septiembre 17 Septiembre 16
Octubre 18 Octubre 16
Noviembre 19 Noviembre 16
Diciembre 20 Diciembre 16
Total Anual por Producto 174 TOTAL 191
4.2.1. Volimenes
Tabla 69
Volimenes.
TOTAL DE VENTAS ANUALES PRESUPUESTADAS ANUALES
Afo 1 Afo 3 Afo 4 Afo 5
174 211 232 255
4.2.2. Precios
Tabla 70
Precios.
Afo 1 Afo 3 Afo 4 Afo 5
$ 2500,00 $ 250250 % 2.505,00 $ 250751 $ 2.510,02
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Tabla 71

Ventas Esperadas.

4.2.3. Ventas Esperadas

INGRESOS POR VENTAS ANO 1

INGRESOS POR VENTAS ANO 2

Enero $ 22.500,00 Enero $ 39.914,88
Febrero $ 25.000,00 Febrero $ 39.914,88
Marzo $ 27.500,00 Marzo $ 39.914,88
Abril $ 30.000,00 Abril $ 39.914,88
Mayo $ 32.500,00 Mayo $  39.914,88
Junio $ 35.000,00 Junio $ 39.914,88
Julio $ 37.500,00 Julio $ 39.914,88
Agosto $  40.000,00 Agosto $  39.914,88
Septiembre $ 42.500,00 Septiembre $  39.914,88
Octubre $  45.000,00 Octubre $ 39.914,88
Noviembre $ 47.500,00 Noviembre $ 39.914,88
Diciembre $ 50.000,00 Diciembre $ 39.914,88
Total $ 435.000,00 Total $ 478.978,50
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

$ 435.000,00 $478.97850 $ 527.40323 $ 580.723,69 $ 639.434,86

4.3. Presupuestos de Costos

Tabla 72
Presupuesto de Costos.

COSTOS VARIABLES

Detalle Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Vendedores $ 9.000,00 $9.900,00 $ 10.890,00 $11.979,00 $13.176,90
Docentes $ 158.400,00 $174.240,00 $191.664,00 $210.380,40 $231.913,44
Director de Carrera $ 36.000,00 $ 39.600,00 $ 43.560,00 $47.916,00 $52.707,60
Contador $ 7.800,00 $ 8.580,00 $9.438,00 $10.381,80 $11.419,98
Secretaria $ 4.800,00 $5.280,00 $5.808,00 $6.388,80 $7.027,68
Gasto de publicidad $ 3.720,00 $4.092,00 $4.501,20 $4.951,32 $ 5.446,45
TOTAL $219.720,00 $241.692,00 $265.861,20 $292.447,32 $321.692,05

COSTOS FIJOS
Detalle Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Luz $ 1.680,00 $ 184800 $ 2.032,80 $ 2.236,08 $ 2.459,69
Agua $ 600,00 $ 660,00 $ 726,00 $ 798,60 $ 878,46
Teléfono $ 360,00 $ 396,00 $ 435,60 $ 479,16 $ 527,08
Internet $ 600,00 $ 660,00 $ 726,00 $ 798,60 $ 878,46
TOTAL $ 3.240,00 $ 356400 $ 392040 $ 4312,44 $ 4.743,68
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4.4. Andlisis del Punto de Equilibrio

Con la finalidad de determinar la cantidad idénea de matriculas que se

deben conseguir para ni perder ni ganar se aplica la férmula de punto de

equilibrio.
Tabla 73
Margenes.
Margenes Aol Afo2 Afo3 Aio4 Aiob5
Margen de Contribucion Gral. 435.000 478.979 527.403 580.724 639.435
Margen de Contribucion Unitario 1 1 1 1 1

Margen de Contribucion Ventas 100%  100% 100% 100%  100%
Punto equilibrio en Ventas $ 238.170 262.055 288.337 317.258 349.081

4.5. Presupuesto de Gastos

Tabla 74
Presupuesto de Gastos.

GASTOS DE VENTAS PROYECTADOS

DESCRIPCION Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Mantenimiento
Pagina web $1.200,00 $1.320,00 $1.452,00 $1.597,20 $1.756,92
Redes Sociales $1.800,00 $1.980,00 $2.178,00 $2.39580 $2.635,38
Plan Telefénico $ 720,00 $ 792,00 $ 871,20 $958,32 $1.054,15
Comision del
Vendedor $12.671,10 $13.952,15 $15.362,71 $16.915,88 $18.626,07
TOTAL $16.391,10 $18.044,15 $19.863,91 $21.867,20 $24.072,52
Tabla 75
Motivo.
MOTIVO CICLO % COMISION
POR VINCULACION 1 4,00%
2 3,00%
POR RETENCION 3 2,00%
CONTINUIDAD
( ) 4 1,00%
5 0,50%

Sistema de Incentivos para Promotores
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4.6. Factibilidad Financiera

4.6.1. Andlisis de Ratios

Tabla 76
Analisis de Ratios.
Ratio

Financiero Formula  Afo 1 Afo2 Afo3 Afo4  Aio5
Act.C./

Razon corriente Pas. C. 125,84 158,62 186,75 210,73 0,00

Rotacion del Ventas /

activo total Activos 1,20 0,93 0,78 0,67 0,60
Pasivos /

Endeudamiento Activos 0,04 0,02 0,01 0,00 0,00
Pasivos /

Leverage total Patrimonio 0,04 0,02 0,01 0,00 0,00

Cobertura Ut. Op. /

gasto financiero Gto. Fin. 114,79 154,01 224,28 386,86 1153,60
Ut. Br. /

Margen bruto  Ventas 99,31% 99,31% 99,31% 99,31% 99,31%

Margen Ut. Op. /

operativo Ventas 48,17% 48,34% 48,50% 48,74% 48,88%
Ut. Ne. /

Margen neto Ventas 31,93% 32,05% 32,16% 32,31% 32,41%
Ut. Ne. /

ROA Activos 0,38 0,30 0,25 0,22 0,19
Ut. Ne. /

ROE Patrimonio 0,40 0,31 0,25 0,22 0,19
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4.6.2. Valoracion del Plan de Negocio

Tabla 77

Valoracion del Plan de Negocio.

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES

Caja/ Bancos $222.960,00 $360.025,50 $511.357,98 $678.413,30 $862.627,29 $ 1.065.936,34
Total Activos Corrientes $ 222.960,00 $360.025,50 $511.357,98 $678.413,30 $862.627,29 $ 1.065.936,34
ACTIVOS NO CORRIENTES

Equipos Informaticos $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00
Adecuaciones $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00 $ 1.500,00
Muebles y Enseres $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00
Suministros de Oficina $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00 $ 150,00
Depreciacion Acumulada $- $(689,00) $(1.378,00) $(2.067,00) $(2.256,00) $ (2.445,00)
Total Activos No Corrientes $ 3.390,00 $2.701,00 $2.012,00 $ 1.323,00 $1.134,00 $ 945,00
TOTAL ACTIVOS $226.350,00 $362.726,50 $513.369,98 $679.736,30 $863.761,29 $1.066.881,34
PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES

Préstamo bancario C/P $ 2.539,00 $2.861,00 $3.223,85 $3.632,72 $4.093,43 $-
Total Pasivos Corrientes $ 2.539,00 $2.861,00 $3.223,85 $3.632,72 $4.093,43 $-
PASIVOS NO CORRIENTES

Prestamo Bancario L/P $13.811,00 $10.950,00 $7.726,15 $4.093,43 $ 0,00 $-
Total Pasivos No Corrientes $13.811,00 $10.950,00 $7.726,15 $4.093,43 $ 0,00 $-
TOTAL PASIVOS $ 16.350,00 $13.811,00 $ 10.950,00 $7.726,15 $4.093,43 $-
PATRIMONIO

Capital Social $210.000,00 $210.000,00 $210.000,00 $210.000,00 $210.000,00 $ 210.000,00
Utilidad del Ejercicio $- $138.91550 $153.504,48 $169.590,17 $ 187.657,70 $207.213,49
Utilidades Retenidas $- $- $138.91550 $292.419,98 $462.010,15 $ 649.667,85
TOTAL PATRIMONIO $210.000,00 $348.915,50 $502.419,98 $672.010,15 $859.667,85 $ 1.066.881,34
PASIVO + PATRIMONIO $226.350,00 $362.726,50 $513.369,98 $679.736,30 $863.761,29 $ 1.066.881,34
TOTAL $ - $- $- $- $ - $ -
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Tabla 78

Estado De Resultado Integral.

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL

INGRESOS

VENTAS NETAS

Costos Operativos

UTILIDAD BRUTA

GASTOS OPERACIONALES
Gastos Administrativos
Sueldos y Salarios

Servicios Basicos

Gastos De Ventas

Plan Telefénico

Gastos Financieros

Interés del préstamo

Otros Gastos

Depreciacion

Total Gastos

UTILIDAD OPERATIVA
Participacion de trabajadores (15%)
Impuesto a la Renta (22%)
UTILIDAD NETA

UTILIDAD NETA ACUMULADA

$
$
$

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

Afo 1

435.000,00
3.000,00
432.000,00

219.240,00
216.000,00
3.240,00
720,00
720,00
1.825,37
1.825,37
689,00
689,00
222.474,37
209.525,63
31.428,85
39.181,29
138.915,50

$ 138.915,50

ARo 2

$ 478.978,50
$ 3.300,00
$ 475.678,50

$ 241.164,00
$ 237.600,00
$ 3.564,00
792,00
792,00
1.503,36
1.503,36
689,00
689,00

$ 244.148,36
$ 231.530,14
$ 34.729,52
$ 43.296,14
$ 153.504,48
$ 292.4 19,98

$
$
$
$
$
$

*

R e I A R -~ A - B S A - - e

Afo 3

527.403,23
3.630,00
523.773,23

265.280,40
261.360,00
3.920,40
871,20
871,20
1.140,51
1.140,51
689,00
689,00
267.981,11
255.792,12
38.368,82
47.833,13
169.590,17
462.010,15

B B B

P HHHB PR P R H BB

Afo 4

580.723,69
3.993,00
576.730,69

291.808,44
287.496,00
4.312,44
958,32
958,32
731,65
731,65
189,00
189,00
293.687,41
283.043,29
42.456,49
52.929,09
187.657,70
649.667,85

B B B

R e I A s R - R e B - S A A R R

Afo 5

639.434,86
4.392,30
635.042,56

320.989,28
316.245,60
4.743,68
1.054,15
1.054,15
270,93
270,93
189,00
189,00
322.503,36
312.539,20
46.880,88
58.444,83
207.213,49
856.881,34
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Tabla 79

Flujo de Efectivo. INDICADOR VALOR PORCENTUAL
Flujo de Efectivo

PERIODOS Ao 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos $ 435.000,00 $ 478.97850 $ 527.403,23 % 580.723,69 % 639.434,86
Costos Operativos $ 3.000,00 $ 3.300,00 % 3.630,00 $ 3.993,00 $ 4.392,30
2§r?nticr)1?strativos $ 219.240,00 241.1 64,00 $ 265.280,40 % 291.808,44 $ 320.989,28
Sueldos y Salarios $ 216.000,00 $ 237.600,00 $ 261.360,00 $ 287.496,00 $ 316.245,60
Servicios Béasicos $ 3.240,00 $ 3.564,00 $ 3.920,40 $ 431244  $ 4.743,68
Gastos de Ventas $ 720,00 $ 792,00 $ 871,20 $ 95832 $ 1.054,15
Plan Telefénico $ 720,00 $ 792,00 $ 871,20 % 958,32 % 1.054,15
Gastos Financieros
Interés del préstamo $ 1.825,37 $ 1.503,36 $ 1.14051 $ 731,65 $ 270,93
Otros Gastos
Depreciacion $ 689,00 $ 689,00 $ 689,00 $ 189,00 $ 189,00
Flujo antes de
participacion $ 209.525,63 $ 231.530,14 $ 255.792,12 % 283.043,29 % 312.539,20
Participacion de
trabajadores 15% $ 31.428,85 $ 3472952 $ 38.368,82 $ 42.456,49 $ 46.880,88

127



INDICADOR

VALOR PORCENTUAL

TMAR 12,80%
TIR 62,06%
VAN $ 315.289,78
PAYBACK 2
Tabla 80
Flujo antes de Impuesto

Flujo antes de

impuesto $ 178.096,79 $ 196.800,62 $ 217.423,30 $ 240.586,79 $ 265.658,32

Impuesto a la renta

22% $ 39.181,29 $ 43.296,14 $ 47.833,13 $ 52.929,09 $ 58.444,83

Flujo después de

impuesto $ 138.91550 $ 153.504,48 $ 169.590,17 $ 187.657,70 $ 207.213,49

(+) Depreciaciones $ 689,00 $ 689,00 $ 689,00 $ 189,00 $ 189,00

(-) Pago de Capital

Préstamo $(2.539,00) $ (2.861,00) $ (3.223,85) $ (3.632,72) $ (4.093,43)

Capital de trabajo $(222.960,00) $ - $ - $ - $ -

Activos Fijos en

inversion $ (3.390,00) $ - $ - $ -9 - $ -

Flujo de Efectivo

Neto $(226.350,00) $ 137.065,50 $ 151.332,48 $ 167.055,32 $ 184.213,98 $ 203.309,05

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Flujo de Caja Neto $ 137.065,50 $151.332,48 $ 167.055,32 $184.213,98 $ 203.309,05
Inversion fija $ (3.390,00)
Inversién corriente $ (222.960,00)
Resultado $ (226.350,00) $ 137.065,50 $151.332,48 $ 167.055,32 $184.213,98 $ 203.309,05
PAYBACK $ (226.350,00) $ (89.284,50) $62.047,98 $ 229.103,30 $413.317,29 $ 616.626,34
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El analisis financiero arroj0 como resultado que las proyecciones son
alentadoras debido a que se obtiene una TIR del 62% lo que hace que el
proyecto en su totalidad sea rentable.

También se determina que las proyecciones indican un PAYBACK o afio
de recuperacion en el afio 2 donde ya se obtiene cifras positivas,

4.6.3. Andlisis de Sensibilidad

En este andlisis se presentan en el escenario pesimista donde la TMAR
es de 12,35% arrojando una TIR negativa de -6.07%.

Tabla 81
Escenario Pesimista.

ESCENARIO PESIMISTA

INDICADOR VALOR PORCENTUAL
TMAR 12,35%
TIR -6,07%
VAN ($ 173.616,53)

También se presenta un escenario optimista donde la TMAR es el
12,10% arrojando una TIR del 78,37% donde el proyecto es viable y muy

rentable.

Tabla 82
Escenario Optimista.

ESCENARIO OPTIMISTA

INDICADOR VALOR PORCENTUAL
TMAR 12,10%
TIR 78,37%
VAN $ 750.212,64
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4.7. Sistemas de Control

4.7.1. Cuadro de Mando Integral

- FECHA DE PLAN DE
OBJETIVO INDICADOR FORMULA REVISION META CONTINGENCIA
S o Aumentar la cuota de % de cuota de No. Clientes /Total C
0.9 d d del mercado 1 mes PC4
23 mercado mercado e
o C
h @ iqui
S g Aumentar la liquidez de % Casf - Elow NOF/ Total de PC4
a = la empresa Ventas mes
% de recontratacion de N Clientes que
_S f Fidelizacién de clientes | ° clientes recontratan / No. 3 meses PC4
8= Total clientes
o = 1A
s , % de ingresos de Facturacion
o Q@ Captar nuevos clientes : clientes nuevos 3 meses PC4
[alS) nuevos clientes 9
[Total facturacion
" No.
S Optimizar procesos % de reclamaciones Reclamaciones /
e . . g 3 meses PC9
> 9 internos registradas Total de servicios
‘g o prestados
%3 Optimizar el proceso Gastos Totales
o P P Eficiencia Comercial | Equipo Comercial / 3 meses PC7
a Comercial
Total de Ventas
[ o % de empleados con No. Empleados
© Focalizacién en la e
< 2 o , g . formacion en esta Formados / Total Anual PC6
S O & Orientacion al cliente )
5 2 g competencia Empleados
>
L o . . Inversién en
o9 = 0
o oy T Desarrollo de % de Inversion en formacion/ Total Anual PC5/PC6
[ competencias formacion bruta : ,
o inversion

Figura 75 Cuadro de Mando Integral.
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4.7.2. Planes de Contingencia

TIPO DE DESVIACION

CAUSA DE DESVIACION

MEDIDAS

PC1 Problemas de Liquidez

PC2 Falta de solidez financiera

PC4 Menor ventas que
prevision

PC7 Disminucion de la
Eficiencia Comercial

PC6 Baja calificacion en las
encuestas de satisfaccion

PC9 Bajada de ratios Servicios
contratados versus servicios
ofertados

falta de tesoreria en algun periodo del afio

Bajo porcentaje de fondos propios respecto al
capital social

baja fidelizacion clientes o ventas cruzadas

Baja captacion de nuevos clientes

Cambio de tendencias de marketing en el
sector

Desmotivacion de los solucionadores

Oferta no adecuada a las necesidades de los
clientes

Contratar una cuenta de crédito

Capitalizacion, reduccion de reparto
de dividendos. Ampliacién de capital
Implantar campafia de marketing de
descuentos por fidelizaciéon (mas
servicios contratas mas o mas tiempo
llevas siendo clientes de VAS, mas
descuentos consigues)

Reforzar camparfias de captacion.
Retrasar la entrada de nuevas
tendencias

Analisis de la eficiencia Comercial y
reorientacion del plan de marketing
acorde a las nuevas tendencias
Realizacion de jornadas de
orientacion a clientes

Realizacion de encuestas para la
valoracion de necesidades de los
clientes. Reunion de los
solucionadores para valorar los
servicios ofertados versus las
necesidades de los clientes.

Figura 76 Planes de Contingencia.
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CAPITULO V

RESPONSABILIDAD SOCIAL

5.1. Base Legal

De acuerdo con el Reglamento de Carrera y Escalafén del Profesor
Investigador del Sistema de Educacion Superior (2012) y la Ley Organica de
Educacion Superior (2010), las actividades principales de las universidades y
sus docentes son cuatro: la docencia, investigacion, vinculacién con la
sociedad y gestibn académica (Espinoza, 2016, pag. 11), y es en todas

estas areas que se debe incluir la perspectiva de la RSU.

La responsabilidad social universitaria (RSU) es una politica de
calidad ética del desempefio de la comunidad universitaria a
través de la gestidn responsable de los impactos educativos,
cognitivos, laborales, sociales y ambientales que la universidad
genera, en un diadlogo participativo con la sociedad para promover

el desarrollo humano sustentable. (Espinoza, 2016, pag. 11)

Es necesario que una institucion de Educacion Superior se rija en base a
los lineamientos que se detallan en los articulos de la Ley Orgéanica de
Educacion Superior, asimismo deben basarse en los lineamientos que el
CEAACES exija, con la finalidad de mantener una buena categorizacion de

la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil.

5.2. Medio Ambiente

El giro del negocio del presente plan de negocio, no esta ligado a alguna
ley de medio ambiente, tal vez en lo que se deberia constatar es que la
carrera de Administracion de ventas, a través de la Facultad de
Especialidades Empresariales cumpla con las normas ambientales, en
cuanto a tener un espacio para areas verdes, el fomento al reciclaje y otros
tipos de directrices que debe cumplir la Universidad como tal, mas no la

facultad ni mucho menos la carrera.

132



5.3. Beneficiarios Directos e Indirectos

Este incentivo beneficiara directamente a las Pymes y a sus
colaboradores con la deduccién del 100% de los gastos de inversion en
capacitacion, siempre que no sobrepasen el 1% del total de ndmina de
sueldos y salarios en el afio de la declaracion, beneficio que se extendera
durante 5 afios a partir de su primer afio de uso. Factor muy importante y

motivante para que las MiPymes del Ecuador inviertan en Capacitacion.

Los estudiantes se beneficiaran con experiencia laboral al desarrollar y
adaptar proyectos académicos a su empresa al ser una condicién de la
metodologia de estudio, desarrollara vision estratégica a medida que
evallen resultados y pongan en practica acciones comerciales para el logro
de los objetivos trazados, mejoraran su calidad de vida y la de su familia al
acceder a nuevas oportunidades laborales con mayor remuneracion. Los
estudiantes que no se encuentren laborando seran ubicados en las
diferentes empresas con las cuales se mantendrd convenios, brindandoles

asi la oportunidad de hacer carrera en las mismas.

Las empresas se beneficiardn con la recuperacion de su inversion
mediante el paquete de capacitaciones incluidas en el convenio, contara con
profesionales comprometidos con los objetivos de la empresa debido al
respaldo recibido para su desarrollo profesional, con la retencién del talento
humano al haber aumentado su nivel de satisfaccion, incentivara el
profesionalismo dentro de la organizacion disminuyendo tasa de rotacion de
personal comercial al estar capacitado mejorando los indicadores de
desempefio y cuotas de ventas, contara con lideres capacitados de mirada
holistica y pensamiento estratégico para lograr los objetivos de ventas y por
ende proyectara una imagen positiva, la misma que sera reforzada al ser de
conocimiento publico su aporte al buen vivir mediante la pagina informativa

de la Carrera y redes sociales.

La Carrera de Administracion de Ventas, se beneficia con el incremento
semestral del nimero de estudiantes y asi lograra ser autosustentable y

rentable. Asi también se beneficiard& con el conocimiento de nuevos
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mercados Yy casos particulares enriqueciendo y actualizando asi el

conocimiento de los docentes tutores a través de un aprendizaje continuo.

5.4. Politica de Responsabilidad corporativa

» Asesoramiento contintdo de los tutores a los jévenes en las pymes.
» Capacitacion permanente a los estudiantes
* Valores Corporativos

« Etica
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

De acuerdo a la informacién obtenida del estudio de mercado, se pudo
identificar que la mayoria de gerentes propietarios de algunas pymes en la
ciudad de Guayaquil estarian dispuestos en invertir en la capacitacion y
formacién profesional de uno de sus trabajadores, mas alla de eso se debe
tener en cuenta que el condicionante para que esta situacion se dé, es que
aguel beneficiario pueda aplicar sus conocimientos obtenidos en el ambito

laboral.

Es necesario que los docentes quienes participaran en el proceso de
aplicaciéon de los conocimientos adquiridos de los estudiantes en el ambito
laboral, continuamente brinden una asesoria a los mismos para que en el
momento de presentar alguna propuesta en sus trabajos, puedan tener el
conocimiento adecuado y la seguridad pertinente en el desenvolvimiento

escénico de los estudiantes.

Sin lugar a dudas, que basado en el éxito que tenga este plan de negocio
tiempo después de que se haya ejecutado el mismo, otras carreras de la
propia Facultad de Ciencias empresariales u otras facultades propias de la
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, podran aplicar este modelo

de negocio con el fin de incrementar las ventas en sus carreras.

El resultado de las proyecciones financieras realizadas en un escenario
neutral, arrojé una tasa interna de retorno positiva, dejando en evidencia que
la ejecucién de este plan de negocio es rentable, puesto que la recuperaciéon
de la inversion realizada se la generara al principio del cuarto afio de entrada
en el mercado, con un escenario optimista, la tasa interna de retorno muy
positiva, en el cual se indica que la término del segundo afio la inversién
realizada sera recuperada, sin embargo el escenario mas probable a darse

es el neutral.
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GLOSARIO

Holistica: Proviene del holismo que resalta la importancia del todo como
algo que trasciende a la suma de sus partes, destacando la importancia de
la interdependencia de éstas. Es decir que el todo y cada una de las partes

se encuentran ligadas con interacciones constantes.

Pyme: Empresas pequefias y medianas que se definen de acuerdo al
namero de empleados ocupados y el volumen de ventas, poseen entre 10 y
199 y/o facturan de entre $100.001 y $5’000.000, predominando los ingresos

sobre el nUumero de empleados

Eficiencia: Es la capacidad de logar un objetivo fijado con anticipacién en el
menor tiempo posible y con el menor uso posible de recursos, lo que

conlleva a la optimizacion.

Indicador de Confianza Empresarial (ICE): Estan constituidos por la
percepcion que tienen los directivos empresariales del sector manufacturero,
de la construccion, comercio y de servicio sobre la situacion econémica que

se presenta en el pais y en sus empresas.

Vincular: Relacionar dos o mas personas de tal manera que la una dependa
de la otra, por ende, lo que le suceda a esta ultima repercuta también en la

primera.

Promotores de Carrera: Los promotores de carreras promueven la venta de

las carreras a través de demostraciones que realizan o exposiciones.
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ANEXOS

Anexo 1. Carta de Autorizacién de Carrera de Admini  stracion de Ventas

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES

CARRERA DE ADMINISTRACION DE VENTAS
MODALIDAD SEMIPRESENCIAL

Guayaquil, 06 de septiembre de 2017

La infrascrita, Directora de la Carrera de Administracion de Ventas -Modalidad
Semipresencial- de la Facultad de Especialidades Empresariales a pedido de la
estudiante LUNA QUINDE ROSA MARIA con C.C.# 091745126-2 inscrita en la
Unidad de Titulacion Especial A-2017 autorizo el desarrollo de su trabajo de
titulacién basado en una propuesta de difusion en sectores estratégicos de la oferta
académica, siempre y cuando sea revisada detenidamente por la suscrita previo a la

presentacion final del trabajo.

Sin otro particular,

.......... ot ]

Lic. Janett Salazar Santander Mgs
Directora
Carrera Administracion de Ventas
Modalidad Semipresencial
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Anexo 2: Encuesta a Consumidor Final

UM IREDAD CATOLICA ENCUESTA CONSUMIDOR FINAL

PR SAMTRACHD DN CRLIAYALILITL CARRERA DE -I.E.FT‘_LS Eipp‘!k:ll;k&nliﬁ
DATOS GENERALEF
SEXO: Masguling D FumwninuD DHWD
EDAD: Menior a 20 afios || Entre 21y 35 | Mayora 35[ |

AREA: Eum!rr.ln“D FimncinrruD Gwa:iunes[j

CARGO: tefe | Vendedor| | Asistente| |

1. gCudl &+ el nimers de emplesdeos totales en su emprasa?
Detas | De10a199] | Mis de 200[_]
2. fCudl es el sector econdmico al gue pertenece su empresa’
Cnmtr:inD Industrins ManufummsD

Servicios|_| otres ||

3. ¢Poser estudios universitarios?

5, en l:ursu-|:| i, mlemD HﬁD

4. ¢En qué rango se encuentra su nivel de ingresos?

Menor a $300]_| De $301 & $500_| De $501 en adelante]_ |

4. §0ué medio utiliza para ebtener infermacién acerca de educacidn?
F!adlu?fnTe[eds‘ran Mo busca in!’urmaclﬁﬂ[l
Sitios WahD Se mcerca a las instituciones o islas de inl’mnl&nlzl

6. dEn tu empresa existe un plan de carrera?
sJ v

7. iConsidera usted que tener estudios uniwersitarios le permitirdn mayores oportunidades en el

marcado?
s ] Na |

8. ile gustariz obtener un titulo de tercer nivel en el drea de ventas pars mejorar u desempefo en ol

drea comercial?
sl ] Na|_|

9, ¢En que horarios le gustaria capacitarse?
Lunes a Lunes a Fines de
Viernes |arm, ) Viernes [pam.) L&A Ninguna
10, fLe gustaria aprender poniendo en practica los conocimiento: adquiridos?
s[] v ]
11. fCudnto estaria dispuesto a invertir?

De 5100 a 5 200 rru:rlsuﬂD Mis de 5400 memual[j
De $201 a $400 mensual[_ | No Invertiria| |

12, {le gustaris que su empress le financie parte de sus estudios a comblo de compartir & implementar

conocimients en ella?
sJ v
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Anexo 3. Encuesta a representantes de las empresas  Pymes

| EMCUESTA REPRESENTANTES PYMES

UNTVERAISAD CATOLICA E pp?éé‘“ﬁ'ifég

0 BAMTUALH) [ GAUAY AU, CARRERA DE VENTAS
DATOS GENERALES
Empresa: Teléfonas:
Reprecentante: Cargo!

{la empresa o la que representa tiene en 10 y 199 empleados yfo factura entre 100,000 y 5°000.000

mensuales?
s no[ ]
2 fCudntas personas conforman el drea comercial de su empresa?

pe1aio] | petrazo | Mmis de 20|

3. iCual es el sector econdmico empresarial al que pertenece la empresa?
L‘-urrmmlj Indusings Manwht:l.ureraalzl

SIMUM.EI orros D

4. fLa empresa cuenta con algun plan de capacitacidn para sus trabajadores?
51, estudios tercar rmlﬂ[l 5i, empresas l:apﬂ:l'lidurarsD

5, upacita:lmmterm[l NcrI:l

5. Enmecase de contar con Plan de Copacitacidn, [Con qué frecuencla capacita o su persenal?

Mmensual[ | semestral | anval[_]

fi. {la empresa cuenta con un presupuesto para capacitaciones?
s[] wo[ ]

7. iCuiles son los problemas mas frecuentes presentados con las capacitaciones?
Resta tlempo Iabmal[j Poca aplicacion del a-pnrendmjeD

Son mstms[l La mativacidn e:—.temmuilzl Minguno |:|

4. (Sabia usted que laz pymes pueden deducir hasta el 100% de los gastos de inversion en capacitacian, en
la daclaracién Impuestos segin la Ley Orginica de Régimen Tributarle Interno [LORTI)?

sl wo[ |

5. (Considera usted que las empresas que capacitan a su personal mejoran su eficiencia y por ende la
rentabililidad empresarial?

s | no[ |

10, (Cudnto invierte o estaria dispuesto a invertir en capacitacion para potenclalizar su area comercial?
De 51004 5ZﬂDmer15ualE| Ras de S400 m-eﬂfsuaID
De 5201 2 5400 mtn:ullD No Im-nr'llHaEl

11 {Porqué medio le gustaria informarse de capacitaciones para su parsonal?
m&mﬂue:[l curreuelecl:rﬁnlculzl

Pagina "H-EBD Onras I:l

12, ile gustaris gque su personal se capacita sin interrumpir su horarie labaral?

s ne[ |

1%. {Le gustaria gue su personal ponga en practica constantemente los conocimiento aprendidos?

o[ ] wo[ ]
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Anexo 4. Fotos de encuestas
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Anexo 5. Hoja de Ruta Diaria

Hoja de Ruta Diaria Fecha:
Ruta:
Sector:
PROMOTOR DE CARRERA:
Mo.| Hora |MNombredeEmpresa] MNombre Rep. Legal Direccion Teléfono Tiempo de Visita | Distancia Recorrida | Gastos Viatico
1
2
3
a
5
b
7
8
3
10

FIRMA
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| .~ de Ciencia. Tecnologi
de la Republica * Innovacion y Sabenlgt:: e > S E N ES CYT

del Ecuador Secretaria Nacional de Educacién Superior,

. ) Ciencia, Tecnologia e Innovacién

DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Luna Quinde, Rosa Maria , con C.C: # 091745126-2 autora del trabajo
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competencia. Y siendo la razon de ser de la carrera satisfacer la necesidad empresarial de personal
capacitado para ejercer funciones comerciales y de ventas de manera efectiva y eficaz, nace la idea
de realizar este Plan de Negocio que pretende el apoyo de gerentes y propietarios de las Pymes para
hacer posible que sus trabajadores accedan a una educacion de tercer nivel, sin interrumpir su
horario laboral. La propuesta contempla garantizar la puesta en practica de conocimientos mediante
asesoria empresarial logrando la satisfaccion de los empresarios y su apoyo continuo, beneficiando
asi a los tres actores: empresa, estudiante y carrera.
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