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INTRODUCCION

La evolucion de las actividades empresariales y los factores externos que
influyen en el desarrollo del mercado nacional e internacional, nos obligan a
asumir una constante preparacién y capacitacion de una manera globalizada, ya
que siendo realistas, no podemos considerarnos “un pais vendedor”, sino mas

bien una nacién compradora

No hemos desarrollado una cultura de vendedores eficientes, porque no se sabe
cémo hacerlo de una manera efectiva.

Nosotros como gestores del proyecto, hemos logrado identificar esta
oportunidad, y en linea con nuestra vision de desarrollo y capacitacion recibida
precisamente estos casi cinco afos, decidimos crear la primera Escuela de
Formaciéon y Perfeccionamiento Comercial, con el aval de la Carrera de
Ingenieria de Administracion de Ventas de la UCSG, para formar vendedores
especializados en los sectores industriales y comerciales, tales como consumo
masivo, ferreteria, farmacéutico, servicios bancarios, inmobiliario, automotriz,
etc.

La Carrera de Ingenieria en Administracion de Ventas esta formando lideres
capaces de elevar el nivel de productividad en el area comercial de nuestro pais,
y nosotros como EFP COMERCIAL, Escuela de Formaciéon y
Perfeccionamiento, vamos a formar a los vendedores, es decir al equipo que
dara el respaldo a esos lideres; todo esto con la finalidad de ganar la batalla
diaria contra la mediocridad que ha estigmatizado al mundo de las ventas

principalmente en nuestro pais.
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“Un enemigo de la innovacion podria ser tu propia fuerza de ventas”
Akio Morita

1. RESUMEN EJECUTIVO

E. F. P. COMERCIAL (Escuela de Formacion y Perfeccionamiento Comercial),
es una empresa en formacion, recientemente creada por un grupo de jévenes
ingenieros visionarios y emprendedores graduados en Administracion de Ventas
de la UCSG con gran experiencia en el mundo de los negocios, capaces de
formar vendedores especializados en ventas; en la actualidad ocupan
importantes cargos gerenciales en cada una de sus empresas, como también de
sus negocios propios. La actividad principal de la escuela, es la capacitacion de
ejecutivos en formacién, con niveles de conocimientos empiricos y/o limitados.
Mediante sus diferentes cursos y programas de estudios, proporciona formacion
integral y preparacion profesional a sus participantes, para contribuir al

mejoramiento de las personas que dedican sus actividades al desarrollo
empresarial y comercial.

Nuestra Mision, es proporcionar la mejor educacidon comercial especializada,
con el fin de asegurar una formacién integral acorde con los cambios
permanentes en que esta inmerso el mundo actualmente, aportando de esta
manera al crecimiento econémico y profesional de la comunidad y del pais.
Nuestra Vision, ser reconocidos como la Escuela de Formacion nimero uno a
nivel nacional en el mercado comercial, utilizando metodologias diferenciadas y
un personal comprometido con la calidad en todas sus actividades, enfocados en
el bienestar del conglomerado de ejecutivos y empresas del sector productivo.

Factores como la Globalizacién, comunicacién tecnolégica y el desarrollo de los
mercados nacionales e internacionales, nos sirven como antecedentes para
fomentar el incremento de profesionales que aporten de manera directa al
desarrollo nacional empresarial.

Como gestores del proyecto, en linea con nuestras experiencias, hemos logrado
identificar esta oportunidad y con vision de desarrollo, decidimos crear la primera
escuela de ventas para formar Vendedores Junior y Senior, especializados en
diferentes industrias y comercios. En lo que se refiere a los productos que ofrece
nuestra empresa , hay que destacar que se estructuran en seis
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especializaciones como Consumo Masivo, Industria Farmacéutica, Servicios
Bancarios, Ferreteria, Inmobiliaria y Automotriz.
Consideramos que los consumidores potenciales de nuestros productos son
hombres y mujeres cuyas edades oscilan entre los 18 y 55 afios, con o sin
experiencia comercial, que buscan la manera de actualizarse o aprender una de
las carreras mas exitosas y lucrativas del mundo. Segun datos del INEC de la
poblaciéon total de la provincia del Guayas, 736.980 personas, que cumplen las
caracteristicas antes mencionadas, el 23,31% se dedican a actividades
comerciales, lo que equivale a aproximadamente 171.790 personas, quienes
serian nuestros potenciales consumidores. La segmentacion de nuestro mercado
sera por Industrias, enfocando inicialmente a: Inmobiliarias y Empresariales con
18.653 empresas, Manufactureras con 4.252 empresas, Financieras con 343
empresas, Construccion con 4.578 empresas y las de Comercio al por mayor y
menor que son 7.520 empresas.
Para llevar a cabo el desarrollo de este proyecto hemos tomado en cuenta las
oportunidades que nos ofrece el mercado, como por ejemplo: El incremento de
las estructuras comerciales en las empresas nacionales e internacionales; la
innovacién de productos y servicios que las empresas con vision de permanecer
en el mercado se ven obligados a realizar, siendo muy importante que estas
perspectivas optimistas de mejoras sean cada vez mayores. Sin embargo, no
podemos dejar de lado, las amenazas a las que tendremos que hacer frente, por
ejemplo que nuestra competencia tiene seminarios y cursos bien posicionados
en el mercado, principalmente las marcas lideres como Idepro, y Espol,. Es por
eso que nuestro marketing mix esta enfocado a competir directamente contra los
lideres, ya que consideramos nuestro producto muy ganador y puede entrar a
enfrentarlos sin problemas.
El entorno econémico y politico nacional e internacional, se encuentra en una
etapa recesiva por los cambios radicales que se estan suscitando, donde
solamente los mas eficientes podran sobrellevarla. Es por esto que E .F. P.
COMERCIAL, busca incursionar en esta industria con sus productos, y asi
poder subsistir a este entorno.
Ademas, en un analisis mas especifico, centrado en nuestro sector; nuestra
empresa cuenta con diversos puntos fuertes para poder consolidarnos en el
mercado, como por ejemplo, E. F. P. COMERCIAL cuenta con el respaldo de la
carrera de Administracion de Ventas de la UCSG, esta marca tiene mucho
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prestigio en el segmento de educacion superior, es reconocida a nivel nacional
por la cantidad de buenos profesionales que forma. Cuenta con jovenes
ingenieros graduados en la UCSG, la cual detectaron la oportunidad de
desarrollar este proyecto y de esta manera contribuir con el pais. Los estudiantes
que accedan a los programas de estudios de E. F. P. COMERCIAL, obtendran
un certificado avalado por la carrera de Administracion de Ventas de la UCSG.
En cambio, hay que sefialar que el factor principal que dificulta el desarrollo de
nuestro proyecto, es que no se cuenta con capital propio para incursionar en el
negocio, por lo que se esta buscando el aporte de una entidad financiera.

El Objetivo General y que se aproxima a la ideologia de la empresa, es potenciar
la profesién de ventas y contribuir al desarrollo del pais, formando vendedores
Junior y Senior especializados y de alto nivel.

En un plano mas especifico, el objetivo primordial a corto plazo (3 afos),
consiste en alcanzar el 5% del mercado comercial-industrial de la provincia del
Guayas; obtener una utilidad neta del 20% al finalizar el tercer afio y a largo
plazo (10 afios) conseguir la posicidén numero uno en el mercado de escuelas de
formacion comercial.

Para alcanzar las metas propuestas la empresa ha dispuesto utilizar la estrategia
genérica de diferenciacion, partiendo de este horizonte, podemos definir un
target medio, medio alto, al cual le plantearemos la estrategia puntual,
haciéndolo de la siguiente forma:

e Difusién en medios de comunicacion escrita y radial.

e Visita a principales empresas para promocionar los productos.

Como estrategias de publicidad y promocién para la introducciéon de este nuevo

producto en el mercado Guayaquilefio procederemos:

e Apalancando la comunicacién de E. F. P. COMERCIAL, bajo la marca ya
reconocida de la Carrera de Ingenieria en Administracion de Ventas de la
UCSG.

e Apalancando la distribucién y presencia en ferias educacionales de la UCSG.

e Generando el valor diferenciador con las otras escuelas de este nuevo

producto

Por lo que a los recursos humanos se refiere, E. F. P. COMERCIAL al inicio

contara con una ndémina de un Director, dos asistentes administrativos, un
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contador y un auxiliar de oficina. De manera que las funciones a desempefiar

dentro de la empresa estan plenamente disefiadas.

Referente a la estrategia financiera, cabe resefiar que |a inversion inicial es de
US$24,315 repartidos entre equipos de proyeccion, informaticos, mobiliarios de
oficina, software, Pagina WEB y gastos operacionales y de constitucion. Para
lograr esto se requiere un aporte de capital de US$10,000.00 por parte de los
duefios del proyecto y un financiamiento de US$20,000.00 a dos afios plazos
con una institucién financiera.

En el plan de negocio también se adjunta una prevision de los resultados
esperados contemplando tres escenarios: optimista, conservador y pesimista,
arrojando en todos los casos, saldos favorables.

Finalmente para el desarrollo del presente plan, proponemos crear una alianza
estratégica con la U.C.S.G. a través de la Carrera de Ingenieria en
Administracion de Ventas, la que recibird una participacién del 40% de las
utilidades netas del negocio, y el 60% restante sera repartido en partes iguales a
los duefios del proyecto.

2. NUESTRO PRODUCTO

Nuestro producto, E. F. P. COMERCIAL, (Escuela de Formaciéon y
Perfeccionamiento Comercial), es un centro de formacién para ejecutivos
comerciales en desarrollo, con sede en Guayaquil y con el respaldo de la
Carrera de Ingenieria en Administraciéon de Ventas de la UCSG.

La Escuela, mediante sus diferentes cursos y programas de estudios,
proporciona formacion integral y preparacion profesional a sus participantes,
para contribuir al mejoramiento de las personas que dedican sus actividades al
desarrollo empresarial y comercial.

2.1. Antecedentes

La evolucion de las actividades empresariales se desarrolla inexorablemente;
factores como la Globalizacién, comunicacién tecnologica y el desarrollo de los
mercados nacionales e internacionales, nos sirven como antecedentes para
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fomentar el incremento de profesionales, que aporten de manera directa al

desarrollo nacional empresarial.

Nosotros como gestores del proyecto, hemos logrado identificar esta oportunidad
y en linea con nuestra experiencia y vision de desarrollo, decidimos crear la
primera escuela de ventas con formacion especializada en diferentes industrias y
comercios tales como Consumo masivo, Industria Farmacéutica, Servicios
bancarios, Ferreteria, Inmobiliaria, Automotriz, etc.

En el Ecuador, el desarrollo empresarial competitivamente hablando tuvo sus
inicios en el afio 1990, antes de esta fecha las estructuras en las empresas
nacionales (Gerentes, Jefes, Supervisores, vendedores, etc.), carecian de una
cultura organizacional, planificacion estratégica, que les impedia montar un

modelo de negocio enfocado a las necesidades de sus empresas.

Con la incursion de compariias internacionales que trajeron consigo una visién
de negocio distinta a la local, implementaron politicas, procedimientos y modelos
de negocios, todos estos enmarcados en una cultura corporativa de la cual era
muy poco conocida. Estas empresas se enfocaron en la capacitacién de sus
estructuras de mandos medios, para convertirlos en los lideres de procesos de
sus respectivas areas de trabajo (Ventas, Marketing, Finanzas, etc.) y al mismo
tiempo se constituyeron en los formadores de nuevos talentos.

2.2. Entorno

2.2.1. Entorno econémico, social y politico

En septiembre del 2008 estalld la crisis financiera global, esta crisis trae
oportunidades para aquellos paises que invirtieron en su gente, en educacion, y
que han cultivado relaciones con la comunidad internacional, que ha logrado
atraer capitales, que han fortalecido a la banca, etc. Para aquellos que
seguimos con los esquemas de los 70 de explotar los recursos naturales y gastar
en burocracia, la crisis se viene el doble de mala. En diciembre del mismo afio, el
gobierno declaré la moratoria de los bonos globales. El efecto combinado de

ambos fendmenos tornd turbulento el curso de la economia en 2009.

Nastenka Campana, Ana Betty, Yolanda Benites, Eduardo Léazaro, Manuel Bolofia, Carlos Alban -



ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

El afio 2009 tiene dos partes, y la cisura la causa la eleccion presidencial del
segundo trimestre. El primer periodo del Presidente Correa habria durado 2%
afos, y en proceso electoral ininterrumpido. ; Cambiara el rumbo una vez que las
elecciones, consultas y referéndum queden atras? Nos preguntabamos muchos
y por lo que hemos confirmado vemos que las circunstancias no han variado
para nada.

Estas situaciones politicas, han generado incertidumbre nacional e internacional
y se avizoran peligros que obstaculizan las actividades empresariales en el 2010
icierre de crédito internacional? ;Sera adverso o favorable el tipo de cambio?
¢ Control al movimiento de capitales? ¢ Se desdolarizara nuestra economia, y de
ser asi, qué consecuencias tendria? ;Cuanto se desacelerara el crecimiento de
la economia? ¢La inflacion? ;Qué politicas publicas es de esperar se pongan en
marcha en 20107 ;Qué oportunidades y qué amenazas conlleva?

El precio actual del petréleo, reduccion de remesas, contraccion del consumo y
pérdida de competitividad exportable (por la apreciaciéon del délar). Sumandose
las medidas internas tomadas por el Gobierno (moratoria de la deuda y reformas
tributarias y financieras) cuyos efectos, a juicio de analistas econémicos y
empresarios, estan empujando a la desdolarizacién y llevando a la "quiebra" al
sector productivo del pais y apuntan hacia un marcado desaceleramiento,
advirtiendo que la demanda interna que alguna vez mostré6 tendencias a
robustecerse, no lograra sortear la profunda recesion, los problemas en los
mercados de capital y la caida de los commodities.

De acuerdo con la CEPAL, el afo entrante el pais crecera al 2%. El propio
presidente Rafael Correa tuvo que reconocer que "vienen tiempos duros y
dificiles”.

Segun analistas econémicos, si bien la crisis financiera es la principal causa, el
problema del Ecuador es que "no esta manejando su economia de manera
responsable”.

"El excesivo gasto fiscal, sumado a la reduccién de ingresos de remesas,
restriccion del crédito (endurecida por la decision de declarar en mora el pago de
los bonos 2012 y 2015), esta configurando un panorama desolador en 2009,
indico el analista Pablo Lucio Paredes.

El 2008 cerré con cifras rojas, a pesar de que los primeros meses se registré una
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gran liquidez fiscal, motivada principalmente por un alto precio del petréleo ($96
promedio). Por este motivo, el Régimen ha debido revisar su propuesta de
inversion publica.

Mientras tanto, el sector financiero y empresarial advierte al Gobierno sobre los
efectos negativos de la aprobacion de la Ley de Seguridad Financiera y de la
Reforma Tributaria sobre todo en cuanto al Impuesto a la Salida de Divisas.

Uno de los temas que mas preocupa al sector empresarial es el incremento de
0,5% al 1% del Impuesto a la Salida de Divisas que se di6, debido a que aleja la
inversion privada nacional y extranjera. "Ahuyenta el capital y ahuyenta los
délares complicando el contexto de la dolarizacion", sefala el informe
macroecondmico de la consultora Multiplica. Segun el analista Vicente Albornoz,
este impuesto esta causando el efecto contrario ya que limita el ingreso de
inversion.

Javier Diaz, presidente de los industriales Textileros del Ecuador, consideré que
estas reformas afectan al comercio exterior, lo que complicaria aun mas la
situacion de los productores y exportadores, quienes debido a la crisis mundial y
la moratoria de la deuda estan afectados por la falta de créditos. La nueva
Constitucién define al sector financiero como un "servicio publico delegable" y da
cabida a una mayor injerencia del Estado.

La banca rechaza esta intervencion que, segun la Asociacion de Bancos
Privados del Ecuador, podria generar pérdidas en sus ingresos, cercanas a los
$245 millones. El presidente del gremio, Fernando Pozo, dijo que la Ley de
Seguridad Financiera "sumada a las medidas econémicas atenta a la solvencia y
liquidez del sector”. Preocupa la reduccién "antitécnica” de las tasas de interés y
el control del Fondo de Liquidez.

Aunque el presidente Rafael Correa descartdé una desdolarizacion de la
economia, los pilares que la sustentan ponen en riesgo el sistema. La reduccion
del ingreso de remesas en un 13,3%, el poco acceso al crédito, la disminucion
de las ventas externas y la casi nula inversion privada "son alertas que el
Gobierno no esta tomando con seriedad y, por el contrario, complican las cosas
con decisiones como la moratoria de la deuda externa”, indicé el ex ministro de
Finanzas Mauricio Pozo.
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Igual opinién tiene Jaime Carrera, del Observatorio de Politica Fiscal, quien
cuestiona ademas el elevado gasto publico. En 2008 este ascendi6 a $17.400
millones, mientras el afio 2007 fue $10.385 millones.

Segun el presidente Rafael Correa, el incremento al Salario Minimo Unificado
($240) para 2010 sera en un 9%, acorde con el ritmo inflacionario, dijo, sin
descartar que a mediados de afio se haga una nueva revision.

Esta decision no es bien vista por el sector empresarial amenazado por falta de
liquidez como consecuencia de la crisis economica mundial, |a suspension de
lineas de créditos y la reduccion de ventas externas.

Ignacio Pérez, directivo de Expoflores, por ejemplo, indicé que con el actual
panorama, un aumento salarial generara una "ola de desempleo”. Las empresas
no van a poder hacer nada frente a un incremento de sueldos. Esa decisién sera

mortal para muchas empresas, sostuvo.

La crisis financiera nacional ha contribuido al fortalecimiento del délar, afectando
a las exportaciones nacionales, las cuales pierden competitividad frente a los
paises de la region. Para hacer frente a esta limitante, el presidente de
Expoflores, Ignacio Pérez, dijo que es fundamental que el Régimen cristalice
acuerdos comerciales de largo aliento. Felipe Rivadeneira, director ejecutivo de
la Federacion de Exportadores (FEDEXPOR), opiné que el Gobierno debe tomar
medidas para reducir los efectos de la crisis mundial que en 2010 se sentira con
mas fuerza. "Se restringiran las ventas externas de los productos ecuatorianos;
principalmente del cacao, flores y camaréon. Ademas, los empresarios
estadounidenses extenderan sus pagos a los proveedores ecuatorianos lo que
complicaria aun mas la situaciéon", afadié.

Por otro lado, las restricciones a los créditos extranjeros para productores
nacionales se reflejaran en el bajo nivel de ventas.

La declaracion de una moratoria en el pago de la deuda exterior de Ecuador
tendra consecuencias terribles para el pais durante 2010. Asi lo sefalé el
analista econdémico y ex asambleista Pablo Lucio Paredes. "El préximo afio nos
ahorraremos unos $400 millones, pero el costo sera mayor, se veran afectados
el flujo de capitales, los depoésitos de la banca, el propio crecimiento econémico...
el resultado sera absolutamente negativo", sefialdé. Con él coincidid el ex
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subsecretario de Finanzas, Pablo Davalos. "Este panorama economico se torna
dificil. El presidente ha dicho que este asumira los efectos de su decision, el
problema es que los efectos de esa decisién los tendremos que pagar todos",

dijo

El cierre de lineas de crédito para el pais y para los empresarios ya se esta
ejecutando. Segun Javier Diaz, presidente de la Asociacion de Industriales
Textileros del Ecuador, ya se han suspendido las cartas de crédito a largo plazo.
"Ahora tenemos que pagar antes de importar la materia prima", dijo.
Con estos antecedentes, la iliquidez del Presupuesto va a restringir severamente
el crecimiento del PIB" sefala el informe macroeconémico de la consultora
Multiplica.

Sin embargo, con la moratoria de la deuda externa comercial, las lineas de
crédito para el pais practicamente son nulas, explica Ramiro Crespo, de
Analytica Securities Y, por tanto, lo Unico que le queda es la deuda interna y los

paises amigos.

Ameérica Latina creci6 un 4,5% en 2008, segun estimaciones del Fondo
Monetario Internacional, mientras que en el 2009 se sinti6 una "desaceleracion

aguda", con un promedio de crecimiento del 3,2%.

Sin embargo, las proyecciones de la CEPAL son aun mas desalentadoras: “1,6%
para el 2010. Segun el organismo, "del ciclo de bonanza econémica" que ha
vivido la regién en afios anteriores, ya no se ve nada".

La reduccion de las exportaciones, caida de remesas y desempleo son los
principales factores de la caida. El PIB del Ecuador crecera en un 2%, un punto

mas abajo que Venezuela, mientras que el Peru se ubica en un 5%.

Aunque el Régimen considera que el Riesgo Pais no refleja la situacién del pais,
"este es un indicador determinante para el ingreso de inversiones y apertura de
lineas de crédito”, sostuvo Felipe Hurtado, de CORDES. Tras la declaratoria de
moratoria de la deuda el indicador subié a 5020 puntos.

Tomando en cuenta estas generalidades del entorno economico nacional e
internacional, nos enfocaremos en un analisis, también general, del mercado en
el que vamos a realizar la primera etapa del proyecto de E. F. P. COMERCIAL
(Escuela de Formacion y Perfeccionamiento Comercial).
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2.2.2. Analisis de la Ciudad de Guayaquil

Guayaquil, oficialmente Santiago de Guayaquil,

es la ciudad mas poblada de la Republica del
Ecuador. El area urbana de Guayaquil se alinea
entre las ciudades mas grandes del mundo. Es
ademas un importante centro de comercio con
influencia a nivel regional en el ambito comercial,
de finanzas, cultural, y de entretenimiento. La
ciudad es la cabecera cantonal del cantén
homénimo y la capital de la Provincia del Guayas.

2.2.3. Geografia

Localizado en la costa del Pacifico en la Region Litoral de Ecuador, la ciudad
consiste de 74 sectores, los cuales se dividen de 16 parroquias urbanas. Es la
ciudad con mayor densidad de poblacién en el Ecuador, con un estimado de
3,328.534 de habitantes que ocupan un aproximado de 344,5 km? de superficie.
El area metropolitana de Guayaquil estd compuesta de 316,42 km? que
representa el 91,9% del area territorial de la ciudad (suelo); los segundos un
area de 28,08 km? equivalente al 8,1% para cuerpos de agua que comprende
rios y esteros.

2.2.4. Generalidades

Guayaquil se destaca entre las ciudades ecuatorianas por su elevado uso de
transito masivo, y por su densidad total y la diversidad de su poblacién. Al igual
que el Ecuador en general, casi toda la poblacion tiene como lenguaje oficial al
idioma castellano. Ademas, por su posicion de centro comercial, se ha
denominado a la ciudad como "La capital econémica de Ecuador" por varios
afos, esto es debido a la cantidad de empresas, fabricas, y locales comerciales
que existen en toda la ciudad. Otro apodo muy comun entre la poblacién es el de
"La Perla del Pacifico".

En la actualidad, la ciudad tiene sectores que en algunos casos se han
convertido en iconos urbanisticos de Guayaquil, como son su casco comercial
donde destacan la Avenida 9 de octubre y edificios como el Bankers Club (el

mas alto del pais), sus barrios populares y residenciales del norte y el sur de la
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ciudad, y algunos de sus monumentos como la Columna a los proceres del 9 de
octubre y el Hemiciclo de la Rotonda ubicados en el centro.

2.2.5. Economia y Actividad Comercial

El puerto de Guayaquil es uno de los mas importantes de la costa del Pacifico
Oriental. EI 70% de las exportaciones privadas del pais sale por sus
instalaciones, ingresando el 83% de las importaciones.

El Guayaquil actual continGia su tradiciéon comercial, y actualmente en un proceso
fundamentalmente econémico, apuesta al turismo, reflejandose en los cambios
en el ornato de la ciudad, con un mejoramiento en la autoestima de los
ciudadanos, ha sido un proceso que ha tomado afos, desde las dos Ultimas
administraciones municipales. Pese a contar con pocas edificaciones historicas,
las remodelaciones y ampliaciones de malecones, plazas, parques, y algunos
barrios, han convertido a Guayaquil en un destino turistico nacional e
internacional, siendo sede de ferias y eventos internacionales.

Los principales ingresos de los guayaquilefios son el comercio formal e informal,
los negocios, la agricultura y la acuacultura; el comercio de la gran mayoria de la
poblacién consta de pymes y microempresas, sumandose de forma importante la
economia informal que da ocupacién a miles de guayaquilefios. A pesar de ello
Guayaquil es ciudad con mayores indices de subempleo (alrededor del 40% de
la PEA) y desempleo (alrededor del 11% de la PEA) del Ecuador.

Guayaquil mantiene una infraestructura de importaciones y exportaciones de
productos con estandares internacionales. Entre sus principales puentes de
comercio estan: el Puerto Maritimo, principal del Ecuador y uno de los de mayor
afluencia naviera en las costas del Pacifico; y el Aeropuerto Internacional José
Joaquin de Olmedo. Adicionalmente, cuenta con una infraestructura de
carreteras y vias a otras ciudades y provincias, consideradas las mejores del
pais.

El proyecto de regeneracion urbana busca como principal objetivo, por medio de
regeneraciones de los cascos comerciales, el incremento de las plusvalias
prediales. Estos proyectos impulsados en la ciudad por parte de las Ultimas
alcaldias han logrado este objetivo tras invertir grandes sumas de dinero. La
actual administracion municipal tiene como meta convertir a Guayaquil en un
lugar para el turismo internacional de primera clase y de negocios

multinacionales.
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Guayaquil, la ciudad con mayor influencia sobre el PIB Guayas, tiene una oferta
urbanistica por la via a la costa, a Daule y a Samborondén que crece. Mientras

que los productores de camarén, banano, cacao, café, y arroz se han

beneficiado de un precio mayor.
De acuerdo con el ultimo estudio, efectuado por el BCE (Banco Central del

Ecuador), en el 2006 la economia guayasense generd un PIB de 4.643 millones
de ddlares, lo que la ratifica a la cabeza de las otras 22 provincias. Con una
abultada brecha (de $ 539 millones), le sigue Pichincha.

La inversién se concentra en un 68% en cinco industrias:

e Agricola

e Pesquero

* Manufacturero
» Comercial

e Construcciéon

Esas cinco industrias significaron el 68% del PIB del Guayas, segun los datos del

Central; siendo la manufactura, especificamente, la mas relevante con un valor

La ciudad es sede del 39% de las 1.000 compafiias mas importantes del
Ecuador. De dicho grupo de empresas, las compafias guayaquilefas
representan el 35% de activos, 37% de patrimonio y el 39% de los ingresos. Asi
mismo, el total de ventas de las empresas guayaquilefias representan el 36% de
este grupo. Cifras que hablan a las claras del empuje y dinamismo que la ciudad
le imprime al pais.

El comercio aporté con 1.028 millones de délares. La construcciéon también ha

tenido un efecto multiplicador en la economia.

Actualmente Guayaquil es el puerto fluvial y maritimo mas importante del pais,
donde llegan embarcaciones de todas partes del mundo. El 73% de todas las
importaciones y el 47% del total de las exportaciones se movilizan a través de
las instalaciones portuarias que se encuentran al sur de la ciudad. Existe la
polémica de que los altos sectores empresariales guayaquilefios han obligado
por medio del Estado a imponer restricciones mercantiles a los demas puertos
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del pais, lo que les ha impedido desarrollarse a estos Ultimos dando la

hegemonia a los primeros.

Guayaquil se caracteriza por ser una ciudad de comercio, un motor del desarrollo
para el Ecuador. En esta ciudad se encuentran desarrolladas las actividades
industriales, de servicios, comunicaciones, comercio formal e informal.

Guayaquil es una ciudad de amplia actividad comercial. La revista América
Economia en su edicion de abril de 2002, incluye el ranking 2003 de las
ciudades de América Latina, del que se destaca la aparicion de Guayaquil en el
octavo puesto entre las ciudades que prestan mayores facilidades para
emprender negocios (ciudades emprendedoras) alcanzando un indice de 3,88.
La actividad comercial y los beneficios que brindan se ven también a nivel
corporativo, las oportunidades del sector privado al desarrollar modelos de
negocios que generen valor econdémico, ambiental y social, estan reflejadas en el
desarrollo de nuevas estructuras y edificaciones, la inversidbn privada en
Guayaquil ha formado parte en el proceso del crecimiento de la ciudad, los
proyectos inmobiliarios, urbanizaciones privadas, y centros de negocios Yy
oficinas, han ido en aumento, convirtiendo a la ciudad en un punto estratégico y

atractivo para hacer negocios en el Ecuador.

2.2.6. Demografia

De acuerdo al VI Censo de Poblaciéon y V de Vivienda, realizado el 25 de
noviembre del 2001, la poblacién de la ciudad de Guayaquil era con 1°985.379
habitantes. Para el 2008 se estima que la poblacion de Guayaquil fue de
2°366.902 habitantes, teniendo en cuenta una tasa anual promedio de

crecimiento poblacional de 2,50%.

Guayaquil tiene una poblacién flotante de 3°328 534 de personas, residen
temporalmente durante la jornada laboral en la ciudad, pero habitan en cantones
colindantes, entre los mas grandes Duran, Milagro, Daule y Samborondon.
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La evolucién de las actividades empresariales se desarrolla inexorablemente,
factores como la Globalizacion, comunicacion tecnolégica y el desarrollo de los
mercados nacionales e internacionales, nos sirven como antecedentes para
fomentar el incremento de profesionales que aporten de manera directa al
desarrollo nacional empresarial.

Nosotros como gestores del proyecto, hemos logrado identificar esta oportunidad
y en linea con su vision de desarrollo y capacitacién, decide crear la primera
escuela de ventas con formacion especializada en diferentes industrias y
comercios tales como consumo masivo, Industria Farmacéutica, Servicios,
Metallrgica/Ferreteria, asi como Vendedores de Vitrina, Ventas por Catalogo,
etc.

En el Ecuador, el desarrollo empresarial competitivamente hablando tuvo sus
inicios en el afio 1990, antes de esta fecha las estructuras en las empresas
nacionales (Gerentes, Jefes, Supervisores, vendedores, etc.), carecian de una
cultura organizacional, planificacion estratégica, que les impedia montar un
modelo de negocio enfocado a las necesidades de sus empresas.

Con la incursion de compaiiias internacionales que trajeron consigo una vision
de negocio distinta a la local, implementaron politicas, procedimientos y modelos
de negocios, todos estos enmarcados en una cultura corporativa de la cual era
muy poco conocida. Estas empresas se enfocaron en la capacitacion de sus
estructuras de mandos medios para convertirlos en los lideres de procesos de
sus respectivas areas de trabajo (Ventas, Marketing, Finanzas, etc.) y al mismo
tiempo se constituyeron en los formadores de nuevos talentos.

Se ingresara en el mercado destacando estas cualidades de conocimientos

especializados, para contar con la aprobacién y apertura inminente de parte de
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las empresas que conscientes de la necesidad de prestar un mejor servicio,
decidiran la inversion de manera urgente.

2.4. Situacion de la ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO
COMERCIAL.

Hemos disefiado La Escuela de Formacion y Perfeccionamiento Comercial, con
el aval de la Carrera de Ingenieria de Administracion de Ventas de la UCSG, la
cual permitird a los ejecutivos comerciales de diferentes rangos, ampliar sus
conocimientos ofreciéndoles facilidades para acceder a médulos de capacitacion
de distintos niveles, los cuales se adaptarian a sus necesidades de tiempo y
lugar. Generando para esto, un nuevo esquema de capacitaciéon innovador que
seguro se convertira en un valor diferenciador para la UCSG.

En la actualidad los empresarios son responsables de la planificacion
estratégica, la elaboracién de presupuestos, de establecer modelos de negocios,
elaborar y ejecutar proyectos con el respectivo analisis de costos, asi como de
otras actividades mas tradicionales. En resumen, tenemos una nueva generacién
de profesionales de quienes se espera la solucion de los problemas
administrativos, gerenciales, etc., sin embargo existe un vacio en las bases de

las estructuras comerciales que soporten a las gestiones de los lideres.

Estos equipos de trabajo requieren de un continuo desarrollo y dado el alto grado
de competitividad en el que vivimos, ya no les alcanza con los conocimientos
adquiridos

2.4.1. Mision

Proporcionar la mejor educacion comercial especializada, con el fin de asegurar
una formacién integral acorde con los cambios permanentes en que esta
inmerso el mundo comercial actualmente, aportando de esta manera al

crecimiento econdémico y profesional de la comunidad y del pais.

2.4.2. Vision

Ser reconocidos como la Escuela de Formacion numero uno a nivel nacional en
el mercado Comercial. Utilizando metodologias diferenciadas y un personal
comprometido con la calidad en todas sus actividades, enfocados en el bienestar
del conglomerado de ejecutivos y empresas del sector productivo.
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2.4.3. Analisis FODA
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2.4.3.1 Fortalezas

E. F. P. COMERCIAL tiene el respaldo de la carrera de Administracion de
Ventas de la UCSG, esta marca tiene mucho prestigio en el segmento de
educacién superior, es reconocida a nivel nacional por la cantidad de
buenos profesionales que forma. Cuenta con jévenes ingenieros
graduados en la UCSG, la cual detectaron la oportunidad de desarrollar
este proyecto y de esta manera contribuir con el pais.

Los estudiantes que accedan a los programas de estudios de E. F. P.
COMERCIAL obtendran un certificado avalado por la carrera de
Administracion de Ventas de la UCSG.

2.4.3.2. Debilidades

Si bien es cierto que el personal con que cuenta E. F. P. COMERCIAL
tiene una ardua experiencia en el mundo comercial también es cierto que
en esta nueva industria no son muy fuertes por lo tanto se esta trabajando
con mucha investigacion para contrarrestar esta debilidad.

Otro punto a destacar es que no se cuenta con capital propio para
incursionar en el negocio por lo que se esta buscando el financiamiento
de una entidad financiera.

2.4.3.3. Oportunidades

E. F. P. COMERCIAL ha logrado identificar esta oportunidad debido al

crecimiento de estructuras comerciales de las diferentes empresas que estan
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inmersas en el mercado guayaquilefio y en linea con su vision de desarrollo y
capacitacion, decide crear la primera escuela de ventas con formacion
especializada en diferentes industrias y comercios tales como consumo masivo,
Industria Farmacéutica, Servicios, Ferreteria, Automotriz e Inmobiliarias

2.4.34. Amenazas

Nuestra competencia tiene seminarios y cursos bien posicionados en el
mercado, principalmente las marcas lideres, Idepro, y ESPOL,. Es por eso que
nuestro marketing mix esta enfocado a competir directamente contra los lideres
ya que consideramos nuestro producto muy ganador y puede entrar a
enfrentarlos sin problemas.

El entorno econémico y politico nacional e internacional se encuentra en una
etapa recesiva, de cambios radicales, donde solamente los mas eficientes
podran sobrellevarlo. Es por esto que E. F. P. COMERCIAL busca incursionar

en esta industria con sus productos, y asi poder subsistir a este entorno.

2.4.4, Objetivos

2.4.4.1 Objetivos a Mediano y largo plazo
* Obtener la posicidon numero uno en el mercado de Escuela de Formacién
Comercial de la ciudad de Guayaquil, en 10 afios.
e Alcanzar el 5% del mercado comercial-industrial de la Provincia del

Guayas al tercer afio.

e Obtener una Utilidad Neta del 20% al finalizar el tercer afo.

2.4.4.2. Objetivos Generales de la Escuela
e Que los ejecutivos en formacion refuercen y adquieran habilidades,
conocimientos y actitudes necesarias para apoyar su eficaz desempefio y
contribucion a los objetivos estratégicos de sus empresas.

« Se relacionen con los eventos politicos, economicos y sociales del pais.
 Se comprometan con sus equipos de trabajo.
e Sean desarrolladores del capital intelectual.

* Sean innovadores y tengan vocacion de servicio.

Nastenka Campana, Ana Betty, Yolanda Benites, Eduardo Lazaro, Manuel Bolofia, Carlos Albédn -




ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

e Se adapten y se anticipen a los cambios.
e Desarrollen un pensamiento estratégico, tactico y dinamico.

2.4.5. Metodologia

La metodologia de ensefianza de la Escuela, se enfoca a producir una
transformacioén personal radical en cada participante, busca como prioridad la
mejora constante de la actuacion personal que constituye un valor indispensable
para facilitar el crecimiento de las empresas comerciales modernas.

Los participantes reciben ensefianza personalizada, para ello, los programas de
estudios se basan en el perfeccionamiento de la manera de actuar en el campo
comercial y cuentan con el soporte de un grupo de profesionales e instructores,
que impartiran sus conocimientos y apoyo a los estudiantes.

La Escuela contara con equipos de tecnologia avanzada y materiales disefiados
para que los estudiantes puedan captar de mejor manera las ensefianzas
vertidas en el mismo, y que sepan sobrellevar la recesion y el problematico
entorno actual con la busqueda y explotacion de nuevas oportunidades de
negocios, asi como de un cambio de actitud que los lleve a optimizar lec

recursos con los que cuentan, estando mejor preparados para enfrentar y
conservar clientes dando un servicio de calidad.

2.5. Nuestro Producto

E. F. P. COMERCIAL desea ingresar a competir en un mercado donde no esta
contemplado cuando factura la industria de capacitaciones, en la actualidad no
hay indicadores que nos proporcione el tamafio real de facturaciéon pero lo que si
tenemos claro es que hay un gran potencial por explotar debido a las
investigaciones que hemos realizado.

Después de realizar estudios de mercado, encaminados a comprobar la
satisfaccion, preferencias y habitos de compra de los consumidores con respecto
a nuestra categoria de productos de nuestro grupo objetivo, hemos encontrado
que en el mercado de capacitacion se valora el certificado, el precio y la calidad
principalmente. Ademas, siguiendo las tendencias mundiales de reflexion y
preocupacion por la capacitacion de las personas, hemos desarrolladz este plan
de marketing para el lanzamiento de nuestro proyecto.
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2.5.1. Ciclo de Vida

E. F. P. COMERCIAL se encuentra en su etapa previa al lanzamiento e
introducciéon al mercado. Antes del lanzamiento del producto se generara
expectativas en el consumidor referentes a nueva experiencia en el mundo de la
capacitacion comercial. Una vez lanzado el producto la estrategia se enfocara a
posicionar la marca en la mente del consumidor como una experiencia de
capacitacion especializada, buscando asi nichos de clientes fieles.

2.5.2. Caracteristicas Cualitativas

Seminarios y Talleres dictados por profesionales que laboran en empresas
nacionales y extranjeras de prestigio en el medio ecuatoriano, son ingenieros de
la Carrera de Ingenieria de Administracion de Ventas de la UCSG lo que
garantiza la ensefianza a cada uno de sus estudiantes. Su factor diferenciador
es la especializacion de los estudiantes en la cual se graduaran de vendedores
Junior o Senior de una industria determinada.

2.5.3. Beneficios

Prestigio: E. F. P. COMERCIAL posee el respaldo y el aval de la Carrera de
Administraciéon de Ventas de la UCSG.

Calidad: La Escuela contara con equipos de tecnologia avanzada y materiales
con instructores de experiencia comprobada.

Especializacion: Los estudiantes podran escoger dentro de nuestro portafolio de
producto la especializacién que deseen aprender para trabajar en alguna
industria determinada.

3. MERCADO

3.1. Desarrollo histérico del mercado.
Retrocediendo en el tiempo, por los afios 60 no existia la oferta de seminarios de
ventas ni la facilidad que existe ahora para poder estudiar, pero existian

personas que contaban con una perspectiva comercial, es decir con el perfil de
vendedor.

Hay personas que tienen vocaciéon comercial desde muy temprana edad, una
inclinacion natural para este importante tipo de actividad que mueve mucho
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dinero, para la cual buscamos ligar la formacion académica con la vocacion,
posibilitando la realizacién de las personas desde todo punto de vista.

A partir de la grave crisis econémica de 1998 y de 1999 se marca un antes y un
después en el mercado ecuatoriano, donde las empresas se ven en la obligacion
de innovar nuevos productos y servicios que les permita enfrentar la crisis. Estas
innovaciones dieron lugar al crecimiento de las estructuras comerciales, se
contraté mas vendedores para los diferentes tipos de mercados que tocaba
abastecer en esos tiempos, se selecciondé personal para vender en canales
directos e indirectos y se estima que la fuerza de ventas tuvo un crecimiento
importante.

3.2. Tamaiio del mercado.

Es un mercado en constante crecimiento, donde el desarrollo comercial y las
innovaciones de productos son factores importantes que inciden en el nivel de
necesidad de estos programas de estudios en el pais. Segun nuestras
investigaciones sobre este tipo de productos, Guayaquil es un mercado con un
alto indice de necesidad e interés en actualizacién de soporte en el area
comercial, por ser sede de las mayores empresas del pais.

3.3. Segmentacién del mercado
3.3.1. Grupo objetivo:

Segun datos del INEC tenemos personas de nivel medio-bajo, de 18 a 55 afios,
gran parte son vendedores y microempresarios, enfocado especialmente en
desarrollar habilidades y conocimientos técnicos que les permita mejorar sus
ingresos econdémicos.

3.3.2. Mercado Potencial.-

El mercado meta lo segmentaremos por Industria, entre las principales tenemos:
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Mercado Potencial

Fuente: Superintendencia de Compaiiia

SECTOR ECONOMICO No.Compahias | Porcentaje
AUTOMOTRIZ 7520 21%
FARMACEUTICO 4252 12%
INTERMEDIACION FINANCIERA 343 1%
FERRETERIA 4578 13%
CONSUMO MASIVO 18653 53%

3.3.3. Nuestro mercado potencial se basa en:

e Ejecutivos comerciales de empresas de consumo y servicios que
desemperien sus actividades en empresas del sector

* Personas que deseen escoger a las ventas como profesién que les permita
mantenerse y mejorar su nivel de vida ya sea personal y profesional.

» Comerciantes que provienen de las Micro, Pequefia y Medianas empresa
MYPE, con deseos de superacion y desarrollo de sus negocios.

3.4. Nivel de la demanda.
En la actualidad el desarrollo comercial de las empresas y el nivel de
competitividad, hace que el vendedor formal e informal de la pequefia, mediana

y gran industria, vea en la capacitacion la oportunidad de mantenerse y crecer
profesionalmente.
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Por este motivo el nivel de demanda crece constantemente en el mercado,
especialmente en la ciudad de Guayaquil, que es la ciudad econémicamente
mas activa del Ecuador y es donde el comercio se genera de manera intensiva y
en diversas escalas desde el pequefio comerciante hasta el vendedor de
compafiias y empresas nacionales y hasta multinacionales.

3.5. Factores clave de éxito de este mercado.

Todos nuestros programas de estudios estan reconocidos y acreditados por la
Carrera de Ingenieria de Administracion de Ventas de la UCSG, con instructores
experimentados y que viven el dia a dia aplicando los conocimientos que
imparten a sus estudiantes, facultad que los acredita para ser los gestores de
formar a nuevos valores e impartir sus experiencias. Estos profesionales laboran
actualmente en compafias nacionales y multinacionales de prestigio, con
conocimientos actualizados sobre Ventas en Consumo Masivo, Ventas en area
Farmacéutica, Ferreteria, sector Inmobiliario, Ventas en el sector Automotriz,
Ventas de Servicios Bancarios, etc., graduados en la carrera de Ingenieria de
Administraciéon de Ventas de la UCSG.

Dentro de los factores claves de éxito tenemos:

Excelente ubicacién geografica.

Posibilidad de Homologacion de Materias para la carrera de Ingenieria de
Administracion de Ventas

Personal docente altamente calificado.

Trato personalizado.

Excelente ambiente y materiales de apoyo.

3.5.1. Barreras de entrada
« Diferenciacién de productos en precio y calidad.

3.5.2. Barreras de salida

« Interrelaciones estratégicas con la Carrera de Administracién de Ventas de la
UCSG.
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3.6. Posicion de la organizacion en el mercado y lo que se pretende
alcanzar.

E. F. P. COMERCIAL, es una empresa recientemente creada por un grupo de
estudiantes graduados de ingenieros en Administracion de Ventas de la Facultad
de Empresariales, dedicada a la capacitacion de ejecutivos en formacién con
niveles de conocimientos empiricos o limitados. La oficina central esta ubicada
en las instalaciones de la Universidad Catélica Santiago de Guayaquil, Provincia
del Guayas, al noreste de la ciudad de Guayaquil.

Las productos principales son: Cursos para Vendedores Junior y Senior
especializados en los sectores de: Consumo Masivo, Farmacéutico, Ferreteria,
Automotriz, Servicios bancarios e Inmobiliario.

En el mercado de Guayaquil, el lider es IDEPRO de la cdmara de Comercio con
cursos basico de ventas. Dada la situacion econémica y politica del Ecuador, y
las repercusiones que esto tiene en el mercado, E. F. P. COMERCIAL ha visto la
necesidad de crear la primera escuela para formar vendedores especializados
del pais. Detectamos una oportunidad atractiva por el tipo de necesidades
insatisfechas que existen entre los consumidores en el negocio de
capacitaciones, E. F. P. COMERCIAL tiene la posibilidad de ingresar a competir

en nichos para conseguir el liderazgo de los mismos.
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3.7. Caracteristicas del producto (referentes al mercado)

E. F. P. COMERCIAL lanzara dos productos ganadores en la industria de
capacitacion como son Vendedores Junior y Vendedores Senior, los mismos que
brindaran la oportunidad a los estudiantes de especializarse en una industria
determinada, al inicio del proyecto hemos escogido las seis mas importantes de
acuerdo a nuestra investigacion de mercado como son: Consumo Masivo,
Farmacéutica, Servicios, Ferreterias, Inmobiliarias y Automotriz.

VENDEDORES
UNIOR-SENIOR

T
| I | 1 A |
CONSUMO SERVICIOS H
arvaceuTicAB| BANCARIOS FERRETERIAS JINMOBILIAR AUTOMOTRIZ
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3.8. Caracteristicas de punto de venta (referentes al mercado)

Los puntos de venta utilizados para distribuir este tipo de productos son
los siguientes canales de distribucion:

¢ Oficina de la Escuela Los clientes seran atendidos personalmente por
nuestro Director y de sus asistentes. Los interesados se acercaran a

nuestras oficinas luego de haber sido contactados previa visita a las
empresas.

e Venta online los interesados visitara nuestra pagina web en la cual
encontraran informacién general de los productos, especializaciones, los
formularios de inscripcion, las formas de pagos, etc.

3.9. Caracteristicas de publicidad (referentes al mercado).

De nuestra competencia directa la publicidad mas generalizada es a través del
internet y de llamadas a referidos por los estudiantes, las pautas en radio la
maneja IDEPRO para los socios de la camara y muy de repente alguna empresa
de capacitacion. Las publicaciones en periédicos y revistas son mas frecuentes
para este tipo de productos, y en la cual detallan promociones para empresas y
por inscripciones a determinado tiempo. Las vallas publicitarias fueron utilizadas,
pero en este momento es muy limitada la frecuencia de uso. En eventos La

Camara de Comercio es el lider, sobretodo en ferias, conciertos y lugares de
concurrencia masiva.

3.10. Caracteristicas de precio (referentes al mercado).
Haciendo un sondeo de precios con las principales marcas competidoras,
encontramos que existen varios tipos de seminarios y cursos de ventas de

distintas tematicas comerciales que afectan directamente al precio de venta al
publico.

A continuacion detallamos a cada uno de nuestros principales competidores, a

los cuales podemos identificar los precios que manejan actualmente.
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3.11 Focus Group

FOCUS GROUP

Personas Natrales

82%

w0 0%
y 806
: i 63% 67% 756
123 -
5%
A, 37% . -
0% 15% A%
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: Tnvertiria dinero
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? : -
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capaditacon los crecimiento o 9u€ €l horario Invertiria usted
sabados? i G de7:00a Cclhvalor (.ic s.lﬁ{}
P 15:30 Jos en cpadtadon?
sabados?
Fuente:Encuesta u S BNO

Focus Group Empresarial| Fuente: Encuesta

1l sl

Estainteresado en Existe un plan de Invertiria en Inverteria en su
incrementar su rubro capadtadon dentrode  capadtacion para su personal el valor de
de ventas? su empresa? personal? $150 n capacitacion por
persona?
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Cual es la actividad de su empresa?
Servidos

Automotriz
12% 17%

Otras

25%

Ferreterias
13%

Fuente: Encuesta

Farmaceutica
gl

Luego de haber realizado el Focus Group considerando a 60 personas naturales
y 60 empresas de los diferentes sectores industriales, pudimos determinar las
necesidades mas urgentes en el area de capacitacion especializada; es por esto
que detectamos una oportunidad que consideramos estamos preparados para
Decidimos pues, formar la E.F.P. COMERCIAL, Escuela de
Formacién y Perfeccionamiento Comercial, para formar Vendedores Junior y

aprovechar.

Senior especializados en dichas areas de mayor influencia y necesidad.

4. COMPETENCIA

TIEWPO
PROGRAMAS | CURSOS DURACION HORARIOS DURACION PRECIO
Curso Formativo en Ventas 3 horas | Lunes a Jueves de 16H00 -21HOC | Def 23 Marzo &l 1 de Abil | $250 Socios/$290 No Socias
Programa Superior en Direccion en Ventas | 30horas | Lunes a Jueves de 19H00 -21HOC | Junio 2010 (no especifica) | $250/5250 SocicsMo Socics
Programa de Formacion "Escuela de :
- 4Bhoras | Martes a Jueves de 18HO0-22H00 | Marzo 2 al 22 Abril2010 $480
Formaciin Profesional en Ventas 43 horas Sabados de 10H00 2 18H00 Enero 16 a Junio 19 $500
GanaeneldegodelasVentas | Bhoras D'l”“‘”m"““'ma el 25 8128 de Ener $110
g Profesional en Vertas 30 horas mmammma 12 de Enero al 8 de Abril 8550
] entre semana 14H15 - 19H45 H
Cémo Vender por ntemat 530 hors Sibados da 0BHIS - 13445 NA L]
Curso de Vertas | ”m; "?mm
Ventas con bases de PNL 1 meses NA NIA $350
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4.1. Competencia Directa:

‘J idepro

Instituto de lln.nrrv& Profevoial

Idepro - Camara de Comercio de Guayaquil tiene mas de 20 afios en el mercado
de capacitacion al servicio del gremio empresarial, a través de este servicio
fortalecen al sector activo laboralmente, quienes a través del conocimiento de
nuevas herramientas, la aplicacion de estrategias idoneas, el analisis de casos
practicos; mejoraran la calidad de su gestion; cuyos resultados beneficiaran a la
organizaciéon, con un recurso humano mas eficiente y de una mayor
productividad.

El Instituto de Desarrollo Profesional IDEPRO, ofrece capacitacion a sus socios,
y a la comunidad en general, en las siguientes areas:

Administracion

Comercio Exterior

Contabilidad

Finanzas

Informatica

Marketing

Gestion Empresarial

Ventas y Servicio al Cliente

Curso Formativo en Ventas ( basico)

30 horas de duracién, Del 23 de Marzo AL 19 de Abril

Método: Presencial, de 19h00 a 21h00 de lunes a jueves

Lugar: Guayaquil: Urdesa Central, Avda. Las Monjas e/Circunvalacién Sur y
Balsamos. Teléfonos 880608 - 880918

Precio: $250, oo para socios. $ 290, oo para no socios

Entregan: al final un certificado de haber asistido al curso

Programa Superior de Direccion en Ventas (Il )
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Primero deben hacer el curso basico, pero si la persona tiene experiencia en
supervision o jefatura, puede hacer este curso directamente, sin necesidad de

realizar una evaluacion previa.

30 horas de duracién. Fecha de inicio en Junio pero no especifica dia.
Método: Presencial, de 19h00 a 21h00 de lunes a jueves

Lugar: Guayaquil: Urdesa Central, Avda. Las Monjas e/Circunvalaciéon Sur y
Balsamos. Teléfonos 880608 - 880918

Precio: $250,00 para socios. $ 290,00 para no socios
Entregan: al final un certificado de haber asistido al curso

Objetivos del Curso: Este programa se encuentra disefiado en relaciéon a las
necesidades actuales del mercado y de los cambios globalizantes de las
organizaciones. Se aplicara en el curso una metodologia eminentemente
practica, desarrollando ejercicios, casos y talleres que beneficien al participante
en su actualizacion y desarrollo de las habilidades en ventas.

Contenido:
| Administracién y planeacién aplicadas a las ventas.

I Habilidades de un negociador y proceso de la negociacion.
Il Técnicas de cierre de ventas.

Ja

Centmo de

Desarrollo
“bProductividad »
Meoramienio Cortingo

Centro de Desarrollo de la Productividad y Mejoramiento Continuo de la
ESPOL, CEDEP
El CEDEP fue creado por la ESPOL, por el compromiso de ofrecer programas de

calidad en apoyo a individuos y organizaciones, bajo los nuevos conceptos de
administracion, las iniciativas gubernamentales y los modemos patrones de
negocios a nivel nacional y global.

Funciona en el Campus de Las Pefas y ofrecen una amplia gama de cursos y
seminarios en diversas areas, pero para el de Ventas especificamente concretd
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en el afio 2009, el Programa de Formacion “Escuela de Vendedores”, con las
siguientes alternativas:

PROGRAMA DE FORMACION " ESCUELA DE VENDEDORES"

Con una duracion de 48 horas , inicia en Marzo 2 del 2010 en modalidad
presencial, hasta el 22 de Abril del 2010. Horario: Martes a Jueves de 18h00 a
22h00, con Docentes nacionales. Contactos al Teléfono: 2530330 Ext. 18 .

Correo Electronico: abastida@espoi.edu.ec

Esta dirigido a ejecutivos de ventas que deseen aprender y/o desarrollar
habilidades en ventas.
Precio: $ 480

El objetivo General del programa es proporcionar una visién positiva de la
aplicacion de técnicas de ventas para enfrentar los efectos de la crisis a nivel
mundial y nacional y reforzar los conceptos de ventas y potencializar las
habilidades propias de cada vendedor.

Temario

Médulo I:  Técnicas Profesionales de Ventas
Médulo Il:  Manejo de Quejas y Reclamos
Médulo Ill:  Gestién de Cobranzas

Médulo IV: Negociacién Aplicando PNL

Técnicas profesionales de ventas ( Méd. | Programa de Formacién Escuela
de Vendedores)

Con una duracién de 12 horas iniciando el 2 de Marzo del 2010, esta dirigido a
ejecutivos de ventas, que deseen aprender y/o desarrollar habilidades en ventas
que les permitan obtener excelentes resultados.

Precio: $ 120

El objetivo General es conocer la correcta aplicacion de técnicas de ventas para

potencializar las habilidades propias de cada vendedor.
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Temario

Venciendo Paradigmas

Actitud mental positiva

Definir metas por clientes

Las 7 habilidades del Vendedor Efectivo
Taller: Bingo de integracion.

Conociendo y segmentando a sus clientes

Clientes Actuales

Investigue su situacion actual

Determine sus necesidades actuales y futuras
Conviértase en su Asesor de Negocios

Clientes Potenciales:

Prospectacién de nuevos clientes

Cuéles son las necesidades de estos clientes

Como segmentarlos para ofrecer una venta mas efectiva
Determine su potencialidad de ventas

Técnicas paso a paso en la venta de productos y servicios

Prepare su plan de Visitas

Prepare la Entrevista con el cliente
Despertar el Interés del prospecto
Indagar necesidades del cliente
Relacionar Beneficios con Necesidades

Incrementar el deseo de compra
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Como manejar Objeciones
Al producto

A los requisitos

A las formas de pago

Cierre de Venta

Venta cruzada de productos

Talleres practicos:

Dramatizaciones del Servicio
Andlisis de Videos de apoyo académico
Clinicas de Ventas Lugar: ESPOL CAMPUS LAS PENAS

Inicia: 02/03/2010 y termina 04/03/2010, con un horario de Martes a Jueves de
18h00 a 22h00.

Alfredo Pérez — Escuela de Vendedores, funciona desde hace 10 afios y se
dedican en un 100% a la ensefianza de técnicas y estrategias que funcionan en
los negocios y las ventas. Ubicados en la Av. San Jorge 518 y Luis Plaza Dafin,
Edificio “Casanova”, Oficina 01, Telf.: (04) 239-3466 - 09700-2220 - 094746220.

Curso de “Formacién Profesional en Ventas”

4ta edicion: Guayaquil - Quito - Cuenca
9 médulos especializados
d 6 meses de duracion
CRONOGRAMA GUAYAQUI L :
Escuela de R
ll Horarios: sabados de 10H00 A 18H00

Formacion Profesional en Ventas

Lo venden como el enfoque mas efectivo en ventas profesionales con
Programacién Neuro - Linglistica, con una guia especializada en ventas y la

asesoria permanente de un equipo preparado.
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Email: romina@escueladevendedores.com www.escueladevendedores.com

Formacién Profesional en Ventas

9 médulos avanzados

Modulo 1 - Enero 16

Actitud ganadora en ventas

Comunicacion y resultados

Desarrollo profesional de las ventas

Médulo 2 - Febrero 20

Establecer resultados con precision

Etica y buenas practicas comerciales
Planificacion y buen uso del tiempo

Médulo 3 - Febrero 20

Segmentacion de mercado

Diferenciacion y posicionamiento de productos
Proyecciones de resultados en ventas
Prospeccion y calificacion de prospectos
Médulo 4 - Marzo 20

Conocimiento del producto, de la empresa, y del mercado
Utilizacion de las motivaciones y necesidades
Coémo funcionan las decisiones y las influencias
Presentacion de caracteristicas y beneficios
Médulo 5 - Abril 17
Precision con las objeciones
Cierres rapidos y seguros
Postventa y seguimiento de clientes
: Negociacién Avanzada
! Moédulo 6 - Mayo 15

El lenguaje proactivo que acelera las ventas

El poder del lenguaje verbal y no verbal en los negocios

Flexibilidad en el tono y ritmo de voz para influir
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Médulo 7 - Mayo 15

Sugestiones poderosas que influyen en las ventas
Aprender a usar lo que el cliente puede recordar y olvidar
Darle al cliente la direccion positiva de los negocios
Médulo 8 - Junio 19

Hacer presentaciones con seguridad y credibilidad
Las metaforas, historias y relatos en las ventas

Las palabras que mas influyen en las compras
Moédulo 8 - Junio 19

Mas efectividad a través del teléfono, e-mail y cartas
Utilizar el “cuadro” en que el cliente se mueve
Entender y utilizar lo que impulsa al cliente a comprar
Tiene un costo por persona $ 900,- + IVA

6 cuotas mensuales de $150 cada una, y $ 720 si el pago es de contado

Formacion profesional den Ventas!
5 moédulos

Este curso lo venden como la oportunidad para aprender y practicar técnicas
efectivas que van a incidir de manera directa en los resultados, consiguiendo
mejores negocios, ventas mas grandes, y un desempefio verdaderamente

profesional en los negocios y las ventas.

Objetivos:
Aprender nuevas herramientas para incrementan las ventas y mejorar las
habilidades para negociar, comunicar y vender cualquier producto.

Asi como contar con mejores recursos para desarrollar mas negocios eficientes.
Dirigido a: Vendedores que desean hacer un mejor trabajo con herramientas
modernas

MODULO | : 12, 13y 14 de enero
Actitud ganadora en ventas
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Comunicacion y PNL
Conocimiento personal y profesionalismo en las ventas

MODULO Il : 2, 3y 4 de febrero
Establecer resultados con precision
Etica y buenas practicas comerciales
Planificacion y buen uso del tiempo

MODULO Iil : 2, 3y 4 de marzo
Segmentacion de mercado

Diferenciacion y posicionamiento de productos
Proyecciones de resultados en ventas
Prospectacion y calificacién de prospectos

MODULO IV : 16, 17 y 18 de marzo

Conocimiento del producto, de la empresa, y del mercado
Entendimiento de las motivaciones y necesidades
Entendimiento de las decisiones y de los influenciadores
Entendimiento de las caracteristicas y beneficios

MODULO V : 6, 7y 8 de abril
Precision con las objeciones
Cierres rapidos y seguros
Postventa y seguimiento de clientes
Negociacion Avanzada

Duracién: enero a abril, de 6 de la tarde a 8 de la noche

Este programa cuenta con practicas y ejercicios que se realizan dentro de los
médulos. También entregan ejercicios que se realizan después de cada modulo
para seguir practicando y reforzando los conocimientos.

Lugar: Av. San Jorge 518 y L. Plaza Dafiin, Edif. Casanova Of. 01 primer piso
Incluye: Manual de apoyo, consultas, practicas, ejercicios, refrigerio y certificado

Cada médulo $110.00 IVA, tienen un precio especial que es $75.00 mas IVA al
cancelar anticipadamente 5 dias laborales antes del primer dia de cada médulo.
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Instructor: Econ. Alfredo Perez, Licensed Master Practitioner of NLP

1enis70 CORPORACION ERNESTO YTURRALDE & ASOCIADOS es
n :1:‘::;: una organizacion sin fines de lucro, cuyo objetivo central es la

“wekicA capacitacion y formacion del capital humano del sector
productivo formal e informal, orientando los esfuerzos hacia la productividad de
las personas, de las empresas y del pais.

CURSOS:

Método: Presencial
Lugar: Guayaquil - Guayas
Workshop de Clinicas de Ventas Filmadas / Clinicas intensivas de Ventas

Objetivos del Curso:

Concienciar sobre la real importancia del Cliente en el mundo comercial
contemporaneo. - Remozar sus conocimientos de técnicas de ventas vy
reforzarlos, aprender nuevos enfoques y técnicas en la comercializacién de
servicios. - Evitar caer en ser un "Tomador de Pedidos" en vez de ser
"Generador de Oportunidades" - Reflexionar sobre las cualidades vy
competencias clave que les corresponde desarrollar y cultivar como agentes
comerciales - Auto-motivarse y mejorar consistentemente su Servicio al Cliente
dentro del proceso comercial. - Desarrollar habilidades de comunicaciéon y
competencias conversacionales para potenciarlas en las entrevistas de ventas
presenciales y telefénicas. - Marcar una importante diferencia competitiva frente
a la competencia. - Encontrar nuevas fuentes de motivacién personal.

Curso dirigido a:

Vendedores y colaboradores de la Fuerza de Ventas de su Organizacién que

realizan su gestion personalmente y a través del teléfono y Contact Centers (Call
Centers).

Contenido Clinica de Ventas 20 horas

Revision de Técnicas de Cierre de Ventas.

Clinicas de Sondeos Abiertos, Cerrados, Alternativos y Condicionados

Clinicas de Técnicas de Apoyo, manifestando acuerdo y presentando beneficios
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Evaluacion de Percepciones de las Sefiales de Compra

Clinicas con la participacién de varios Interlocutores

Clinicas con Clientes Dominantes-Hostiles

Clinicas con Clientes Dominantes-Afectivos

Clinicas con Clientes Sumisos-Hostiles

Clinicas con Clientes Sumisos-Afectivos

Clinicas con Clientes que usualmente le compran a la Competencia
Clinicas con Clientes que No Creen en las bondades del producto
Clinicas con Clientes que presentan Objeciones de Precio

Clinicas con Clientes que presentan Objeciones varias

Contenido Clinica de Ventas 30 horas (incluye contenidos de 20 horas)
Preparando nuestra actitud mental para el Exito.

“Vender es convencer a otros, de lo que uno ya esta convencido!”
Entre Aptitudes y Actitudes: ;Cual es mas importante?

El mercado actual es un mercado altamente competitivo y requiere importantes
ventajas competitivas.

Nuestras ventajas frente a al mercado

De la comercializacion Pasiva a la Venta Activa.

Cuidado: jDe la Perseverancia al Hostigamiento hay un solo paso!
La Percepcion es la Realidad.

La Comunicacion: Herramienta fundamental para el Comercial.

La Comunicacion a través de las palabras y la comunicacién analégica
(gesticulacién, postura, ademanes)

La Proxémica: La ciencia de los espacios (saludos, distancias, dénde y cuando
sentarnos)

La satisfaccion de necesidades del cliente.

No especules, busca las Necesidades de tu cliente.

La Presentacion de los productos y sus beneficios.

El momento esperado: El Cierre.
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El momento preciso para cerrar.

Las Sefiales de Compra del cliente.

Cuando el cierre depende de un tercero no presente.
Tipos de Cierres.

Coémo manejar las Objeciones.

¢ Queé hacer cuando no logramos el cierre?
Sintomatologia del Cliente

Escepticismo

Indiferencia

Objeciones

Categorias de objeciones

Los Malentendidos

Desventajas Reales Percibidas

Las Sinceras

Los Pretextos

Los tipos de objeciones mas comunes.
Presentacion de beneficios generales.

El Follow-up — Seguimiento de los Prospectos.
El Servicio de Post-Venta marca la diferencia.

Contenido Clinica de Ventas 40 horas (incluye contenidos de 20 y 30 horas)
La Comunicaciéon: Cémo mejorar nuestra comunicacion

La PNL en las Ventas - Los Sistemas de Representacion
La Sintonia y el Rapport

Tipos de Clientes

Principios de Negociacion

Matrices Estratégicas de la Negociacion

El MAAN y el PANN

La Inteligencia en la Negociacion

Tipos de Inteligencias
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La Inteligencia Emocional en Accién

Curso de Administracién de ventas - Guayaquil
Glosario

Administracion gastos de la fuerza de ventas
Administracién de ventas

Administracién de ventas cursos Guayaquil
Administracion microempresarial latinoamericana
Mix de ventas

Curso dirigido a:

Este programa esta dirigido a sus Ejecutivos de Ventas y colaboradores que
mantienen contacto con Clientes y busquen complementar sus significativamente
técnicas para vender mas.

Contenido:

Qué hace comprar a la gente

Las Motivaciones de Compra

Las Necesidades y Tipos de Necesidades

Las Caracteristicas, Ventajas y Beneficios

PNL: Un Nuevo Modelo de Ventas

¢ Qué es realmente la PNL?

PNL en el proceso de aprendizaje

Sistemas Representacionales VAKog

Los predicados: Usando el Lenguaje del Cliente
Claves de Acceso Ocular

El Proceso de Ventas

El Modelo de Ventas con PNL

La Comunicacién No-Verbal

El Modelo de la Precision

El Cierre de la Venta

Cémo aplicar los conocimientos de PNL para VENDER MAS
PNL Aplicado a las ventas - Guayaquil -
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Modelo Vakog

PNL aplicado

PNL curso

PNL ventas

PNL y ventas

Curso dirigido a:

Este programa esta dirigido a Ejecutivos de Ventas y colaboradores que
mantienen contacto con Clientes y busquen complementar sus técnicas para
vender mas.

Contenido:

Qué hace comprar a la gente?

Las Motivaciones de Compra

Las Necesidades y Tipos de Necesidades

Las Caracteristicas, Ventajas y Beneficios

PNL: Un Nuevo Modelo de Ventas

¢ Qué es realmente la PNL?

PNL en el proceso de aprendizaje

Sistemas Representacionales VAKog

Los predicados: Usando el Lenguaje del Cliente

Claves de Acceso Ocular

El Proceso de Ventas

El Modelo de Ventas con PNL

La Comunicacién No-Verbal

El Modelo de la Precision

El Cierre de la Venta
Coémo aplicar los conocimientos de PNL para vender mas?
Técnicas de Cierre de Ventas - Guayaquil -
Glosario
38 técnicas de cierre de ventas

Cierre de ventas
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Clases presenciales de ventas en Guayaquil
Preguntas para un cierre de ventas
Técnicas de cierre

Tipos de Cierre en las ventas

Objetivos del Curso:

Buscan satisfacer 2 objetivos generales: Primero, Motivacién hacia la actividad
comercial, contribuyendo a un importante crecimiento de su nivel de entusiasmo
- motor para la consecucion de resultados. El segundo objetivo, lograra contribuir
con técnicas de ventas que generaran incrementos de sus ventas, ambos
objetivos permitiran dejar a un lado la comoda actitud de “toma-pedidos” para
convertirse en “generadores de resultados”.

Curso dirigido a:

Ejecutivos de Ventas, Vendedores y colaboradores, lideres de la fuerza de

ventas de su organizacion y personas en relacién activa con clientes.

Contenido:

Preparando nuestra actitud mental para el éxito comercial.

jOtro cliente es otro cliente, no dejes pasar la oportunidad!

La satisfaccion de necesidades del cliente.

¢ Las Necesidades se crean o existen?

¢ Qué espera el cliente de ti y de tu empresa?

iNo especules, busca las necesidades de tu cliente!

iConvierte las cualidades en beneficios... |la gente no compra cualidades, compra
Beneficios!

Taller desarrollando Beneficios.

Presentando tus productos y servicios, junto a los valores agregados.
Tipos de cierre

¢, Qué hacer cuando no logramos el cierre?

Los tipos de objeciones mas comunes y como tratarlas.

Clinicas de Ventas
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CURSOS ON LINE
EDP formacién on line, www.EDPformacion.com
Curso de Técnicas de Ventas

Presentaciéon y Objetivos.- El curso proporciona a quien lo realiza, las
herramientas y conocimientos necesarios para optimizar la gestién comercial y
desarrollar con éxito las principales técnicas de ventas, con el objetivo de
conseguir los mejores resultados en el menor tiempo posible.
¢A quién va dirigido? El curso estd dirigido a profesionales de la venta,
comerciales o responsables de ventas que desean desarrollar su gestién de
ventas con total efectividad, rentabilizando al maximo su tiempo.
Requisitos previos y Titulacién obtenida.- Cualquier persona puede realizar
este curso independientemente del nivel de estudios alcanzado con anterioridad.
La titulacién que se obtiene una vez superado el examen final online del curso,
es una certificacién de extension universitaria en el curso de Gestion Comercial y
Técnicas de Venta del IL3 UB.

4.2. Competencia Indirecta:

Servicio Ecuatoriano de Capacitacion Profesional, SECAP

El Servicio Ecuatoriano de Capacitacion Profesional (SECAP) es persona
juridica de derecho publico, con autonomia administrativa y financiera, con
patrimonio y fondos propios; especializada y técnica, adscrita al Ministerio de
Trabajo y Bienestar Social, creado en el 1966 y tiene como objetivo principal
Formar, Capacitar, Perfeccionar, Certificar y Titular a la poblacién
econémicamente activa del pais o en capacidad de integrarse a la misma, para
satisfacer con efectividad las expectativas y exigencias de formacion profesional
integral para el trabajo, desarrollando habilidades y destrezas para el eficiente
desemperfio de trabajos concretos en los sectores anteriormente mencionados.
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Entre sus funciones estan las de formar aceleradamente mandos medios y mano
de obra calificada para la industria, asi como capacitar profesionalmente a los
trabajadores activos en las areas de su competencia.
Formar instructores que estén en capacidad de actuar en los diversos centros de
capacitaciéon que funcionen en el pais y colaborar con las empresas que actian
en el area de su competencia en el planeamiento y ejecuciéon de cursos de
capacitacion profesional para los trabajadores.
Re entrenar personal calificado a fin de actualizar sus conocimientos, de acuerdo
con las necesidades de trabajo que se presenten en las areas de su
competencia y cooperar activamente con los departamentos especializados de
los ministerios y entidades publicas en todo lo relativo a trabajos estadisticos,
investigaciones y politica de empleo y de recursos humanos, asi como en todo lo
relacionado con capacitacion profesional. Y coordinar con el sector privado, en
trabajos estadisticos y de investigacion relacionados con la capacitacion
profesional.

5. PENSUM

5.1. Médulos de Aprendizaje

HORAS '
PRIMER TRIMESTRE

»Técnica Basica de Ventas
»Matemética Basica Comercial
»Motivacion y Liderazgo
»Materia de Especializacion
Videder Dos 9% SEMIPRESENCIAL ~ 12ller de Especializacion
dumior Trimestres 4 Online SEGUNDO TRIMESTRE
»Técnicas de Ventas
»Etica Comercial
»Fundamentos de Marketing
»Materia de Especializacion
»Taller de Especializacion

-"----'-"-‘---'--"-',1!

PRIMER TRIMESTRE
»Fundamentos de Distribucion
»Administracion de Ventas
»Trabajo en Equipo

»Materia de Especializacion

»
vasiakat - 96 SEMIPRESENCIAL Taller de Especializacién
Senior Trimestres 4 Online »Fundamentos de Distribucion

¥»Merchandishing
»Couching

»Materia de Especializacién
»Taller de Especializacion

- — -
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5.2. Programa de Estudios
5.2.1. VENDEDOR JUNIOR. Duraciéon 6 MESES, (192 Horas)

Al finalizar este semestre, los estudiantes obtendran el titulo de vendedor Junior
y estaran en capacidad de realizar negociaciones de manera eficiente, asi como
también a identificar oportunidades de negocios que le permitan lograr sus
objetivos de ventas de una manera estructurada y planificada.

CONTENIDO:
PRIMER TRIMESTRE (Duracién 96 horas,)

1. Técnicas basicas de ventas 1ra Parte: (22 Horas)

¢ Por qué Técnicas basicas de Ventas?

Fases de Estudios

Factores Psicologicos

Motivacion

Equilibrio en el didlogo de ventas

Primera impresion

Introduccién efectiva

Reglas para el equilibrio en el dialogo de ventas
Escuchar activamente

Evitar palabras que generan resistencia

Evitar discusiones por prestigio

No interrumpir

Logro del cierre de operaciones

Estrategias de Ventas

Situacién actual / utilizaciéon

Ver por mas posibilidades/ Soluciones

Deseos

Propuestas apropiadas/ Productos adecuados
Ventajas para el cliente

Apertura del dialogo de ventas

Interlocutor

Despertador de interés y palabras de motivacion
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Analisis de la situacion y de la demanda — Técnica de la pregunta
Pregunta abierta

Pregunta cerrada

Pregunta reformularte

Pregunta rectora

Técnica de la argumentacion
Informar/ vender

Técnica

Palabras que generan resistencia
Técnica de cierre de operaciones
Logro del cierre de operaciones
Decisiones parciales

Técnicas

Pregunta directa por el pedido
Técnica de la alternativa

Técnica de “En caso de...

Técnica de la activaciéon

2. Matematica Basica Comercial (22 Horas)
Tantos por cientos
Intereses
Tasa de interés o réditos
Tipos de interés
Precios
Fijacién de Precios

3. Motivacion y Liderazgo (22 Horas)

Concepto de Liderazgo

¢En qué consiste el liderazgo?

Estilos de Liderazgo

Liderazgo vs. Administracion
Contexto del Liderazgo

La esencia del poder

La confianza y liderazgo
La credibilidad del lider
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Practica de Liderazgo
Aumente la confianza en si mismo
Sea mas carismatico
4. Materia de Especializacion (22 Horas)
Taller de Especializacion (8 Horas)

SEGUNDO TRIMESTRE (Duracién 96 horas,)
1. Técnicas basicas de ventas 2da Parte: (33 Horas)
Sefiales de compra
Preguntas expresadas
Reacciones del cliente
Actividades del cierre
¢ Cémo se responde a las sefiales de compra?
Objeciones:
Estrategias
Escuchar activamente
Analizar la objecion
Hacer una pausa para pensar
Responder de forma tranquila y convincente
Técnicas:
Aprobacién condicionada
Referencia a terceras personas
Reformulacién
Plan de accién
Contenido de un plan de accién
Visitas Subsecuentes
Técnicas
Despertadores
Técnicas de la argumentacion
Recomendaciones
Sefiales de compra
Plan de acciones
Cierre de operaciones
2. Fundamentos de Marketing (22 Horas)
Revision de definiciones basicas
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Valor, satisfaccion y calidad
Productos

Concepto de mercado
Administracion del Mercado

0000 @@

Fundamentos de la Mercadotecnia

Lo fundamental del Mercadeo

Comportamiento del consumidor

Conductas del consumidor

Las motivaciones

La gestion de las motivaciones de los consumidores
Modelos de comportamiento de los consumidores.
La satisfaccion del consumidor

Gestion del valor

Calidad total en la implementacién de valor

El Mercado

El entorno del Mercado

Los tipos de Mercados

La mezcla del Mercadeo

Posicionamiento

Desarrollo de una estrategia de posicionamiento
Marketing emocional

Marketing Relacional

3. Etica en las Ventas (11 horas)
La persona humana como agente moral
Caracteristicas de la persona humana
El valor moral

La conciencia moral

E
:
-
g
:

Etica y vida

4. Materia de Especializacion (22 Horas)
Taller de Especializacion (8 Horas)
NOTA: Luego de finalizar este semestre y haber sido aprobado, el
estudiante podra homologar la materia de TECNICAS BASICAS DE
VENTAS, siempre y cuando cumpla con los requisitos de la Carrera de
Ingenieria en Administracion de Ventas de la UCSG.
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5.2.2. VENDEDOR SENIOR. Duraciéon 6 MESES, (192 Horas)

Al finalizar este semestre, los estudiantes obtendran el titulo de Vendedor Sénior
y estaran en capacidad de ejecutar las estrategias comerciales para la
consecucion de las metas, de liderar de forma eficiente sus equipos de trabajos,
asi como también debera identificar las tacticas a utilizar para lograr los
objetivos propuestos por cada uno de sus Trabajos.

CONTENIDO:
a) PRIMER TRIMESTRE (Duracién 96 horas)

1. Fundamento de Distribucion Primera Parte (22 Horas)
Introduccién a la distribucion Comercial
El proceso de comercializacion
Importancia de la distribucion
Evolucién de la distribucion
Tendencias de la distribucién
Los canales de Distribucion
Definiciéon de canales de distribucién
Sistemas de distribucion
Estrategias de distribucion
Entorno del distribuidor ideal

2. Administracion de Ventas (22 Horas)
Administrar
Naturaleza de la administracion
El trabajo de los administradores
Administracién por objetivos
Planificar
La planeacioén
Proceso y propésito de la planeacion
Planeacion de ventas
Prondéstico de ventas
Organizar:
La organizacion
Principios basicos de la organizacion

Organigrama y manual de funciones
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Dirigir y Controlar

Importancia de la comunicacion
Motivacién y mecanismos de persuasion
El control

La productividad

3. Trabajo en Equipo (22 Horas)
Fundamentos del trabajo en equipo
¢ Qué significa trabajar en equipo?
¢ Qué hace que un grupo sea un equipo?
¢ Qué beneficios reporta el trabajo en equipo?
¢ Qué factores intervienen en el trabajo en equipo?
Liderazgo y propésito
El lider del equipo
El proposito del equipo
Misién, vision y valores
Las metas y objetivos
Composicion del equipo
Roles y habilidades complementarias
La mezcla de habilidades técnicas
La mezcla de habilidades de equipo
Como manejar la mezcla adecuada del equipo
La atmésfera de trabajo
Desarrollo de la confianza mutua
Promover la comunicaciéon
Manejo de conflictos
Cultura organizacional
Coémo trabajar en equipo
Utilizar métodos de trabajo apropiados
Promover el descubrimiento
Desarrollar el pensamiento creativo
Conocer las etapas del desarrollo del equipo
4. Materia de Especializacion (22 Horas)

Taller de Especializacion (8 Horas)
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b) SEGUNDO TRIMESTRE (Duracion 96 horas,)

1. Fundamento de Distribucién Segunda Parte (33 Horas)
Tipologia de los canales de distribucién
Funcién de los Intermediarios
Tipos de Distribuidores
Tipos de Mayoristas
Tipos de Detallistas
Administracién de la Distribucion
Logistica de la distribucién
Cobertura de los distribuidores
Estrategias de los intermediarios
Tendencias en la intermediacion

2. MERCHANDISING (22 Horas)
El Merchandising
¢ Qué es el Merchandising?
Puntos de vistas del Merchandising
Evolucién y tipos de Merchandising
Disposicion del punto de venta
Arquitectura exterior
Arguitectura interior
Gestion del punto de venta
Gestién del area de exposicion
Gestion del surtido y del espacio lineal
Animacién del punto de venta

3. Coaching (11Horas)
Definicion De Coaching
Coaching en las organizaciones
¢ Qué es el coach?
Caracteristicas del coaching
Coaching y el arte del Management
4. Materia de Especializacion (22 Horas)
Taller de Especializacién (8 Horas)

Nastenka Campana, Ana Betty, Yolanda Benites, Eduardo Lazaro, Manuel Bolona, Carlos Albén




ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

NOTA: Luego de finalizar este semestre y haber sido aprobado, el
estudiante podra homologar la materia de FUNDAMENTOS DE
DISTRIBUCION, siempre y cuando cumpla con los requisitos de la Carrera
de Ingenieria en Administracion de Ventas de la UCSG.

5.3. MATERIAS DE ESPECIALIZACION
5.3.1. Especialidad de Venta Consumo Masivo.
Este programa toca todos los ambitos de la venta, marketing, habilidades,
caracteristicas, desarrollo personal, de mercado, de rutas, comunicaciéon no
verbal, etc. para la especializacion en este mercado, tanto para ejecutivos de
venta que laboren en este campo o como para principiantes de empresas que
quieran mejorar o desarrollar esta habilidad, que otorga grandes beneficios
personales y econoémicos.
TEMARIO:
Presentacion
Los 7 pasos de la venta
El vendedor
El producto
El precio
La distribucién
La promocién
La empresa y marca
La ruta
El manejo de la ruta
Primera posicion o puntos calientes
Rotacién preventiva
Creacion de rutas nuevas
Comunicacién no verbal
El proceso de decisiéon en la compra
El proceso de la comunicaciéon

5.3.2. Especialidad de Venta AUTOMOTRIZ.
Este programa toca especificamente a todos los ambitos relacionados con el
sector automotriz, tanto en la venta, marketing, habilidades, caracteristicas, etc.,

del producto, asi como del servicio post venta del mismo. Esta dirigido para
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ejecutivos de venta que laboren en este campo o como para principiantes de
empresas, patios de ventas y/o concesionarios que quieran mejorar o desarrollar
esta habilidad.

TEMARIO:

Presentacion

Las ventas en el siglo XXI

Definicion del producto

Tipos de productos

Usos del producto

Conocimiento de mi producto

Disefio del producto y su importancia

El automévil como vehiculo de transporte

El automévil como regalador de status

Producto ampliado, ;qué vendemos con el automévil?
Gastos futuros como parte del producto ampliado

El valor de la marca

La importancia de la diferenciacion

Precio

Costos

Productos comunes / productos diferenciados

El precio como herramienta de venta

El precio en la mente del cliente

Facilidades de pago, sus ventajas

¢ Cuando dar descuentos?

¢ Qué tanto importa el precio en la decisién de compra?
¢ Quién es mi cliente inmediato?

Cadena de distribucion

La compra de flotillas

Vendiendo a un intermediario

Vendiendo al cliente final.

¢ Qué significa vender al cliente final?

¢ Quién realiza la compra?

¢ Quién usa el producto?

Relacién Producto - precio - canal de distribucion

Puntos de venta
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Promocién

Métodos de promocién

Correo directo

Folletos y catalogos

Articulos promocionales

Internet como medio de exposicion y venta
Promocién en el punto de venta

La promocion como determinante de la venta

La promocién y el canal de distribucion
Generacion de bases de datos

Mercado Meta

Andlisis previo de los mercados

Nichos de mercado

Segmentacién en el mercado automovilistico
Investigacion de mercado

Caracteristicas del mercado

Analisis del producto en relaciéon al mercado meta
Posicionamiento

Competencia

Tipos de competidores

Productos sustitutos.

El cliente en el punto de venta

El punto de venta y su influencia en la decisién de compra del consumidor
Influencia visual

La exhibicion del producto: como atraer al consumidor
El punto de venta como herramienta de diferenciacion
Comportamiento del cliente en el punto de venta
Relacion vendedor - cliente en el punto de venta.
Después de la venta

La cartera de clientes

Relacion con el cliente después de la venta
Nuevos pedidos

Nuevos productos

Marketing de boca a boca

La importancia del servicio después de la venta
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5.3.3. Especialidad de Venta Farmacias

Esta especializacion tiene como objetivo adquirir y actualizar todos los
conocimiento sobre "FARMACIA CLINICA" y "ATENCION FARMACEUTICA",
prestando especial atencién a los aspectos de seguimiento farmacoterapéutico,
cumplimiento terapéutico, educacion sanitaria, organizacion de la oficina de
Farmacia, entre otfros, que resultan de gran interés para el nuevo rol que el
farmacéutico esta asumiendo dentro del sistema sanitario.

TEMARIOS:

Presentacién

Farmacia clinica

Atencién farmacéutica

Cadena terapéutica del medicamento

Prospecto y ficha técnica de los medicamentos
Organizacion de un Servicio de Farmacia hospitalaria
Informacién de medicamentos

Seleccion de medicamentos (guias farmacoterapéuticas)
Dispensacion especializada en Farmacia hospitalaria
Nutricién artificial

Farmacocinética clinica. Ensayos clinicos

Toxicologia clinica

Radiofarmacia

Farmacoeconomia

Reacciones adversas e interacciones de los medicamentos.
Farmacovigilancia

Normas de utilizacién de anti-infecciosos

Administracién de medicamentos en el embarazo y lactancia
Administracién de medicamentos en el recién nacido, lactante y nifio
Administracién de medicamentos en el paciente mayor
Interpretacion de los andlisis y pruebas de laboratorio clinico
Organizacion de una Farmacia comunitaria

Dispensacion de medicamentos

Consulta de indicaciéon farmacéutica

Seguimiento farmacoterapéutico.

Problemas relacionados con los medicamentos
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Cumplimiento terapéutico de la prescripcién de medicamentos
Educacion sanitaria desde la perspectiva de la Atencion farmacéutica. Gestion y

planificacion.

5.3.4. Especialidad de Venta Ferreterias.
Este programa estd dirigido a todos aquellos agrupados de trabajadores del
sector de la venta de productos de ferreteria.

TEMARIO

Presentacion

¢ Como es el Cliente de ferreteria?
Hablando se entiende al Cliente.

¢ Cémo entendernos?

Analicemos las quejas y las reclamaciones.
Que hacer ante las quejas y las reclamaciones.
Vender o no vender, he aqui la cuestion.
Protocolos de actuacion en ferreteria

El trabajo en el sector de ferreteria.

La llegada del proveedor.

Reponiendo en la tienda.

Cara a cara con el cliente

Conocimiento del producto.

Rotacién de inventarios

Manejo de promociones

Manejo de tipos de clientes.

5.3.5. Especialidad de Venta Inmobiliaria:

El gran auge experimentado por el sector inmobiliario en los Gltimos afios en el
Ecuador, obliga a los ejecutivos comerciales con o sin experiencia en esta area,
a participar de una formacién que les permita tanto actualizar sus conocimientos
como especializarse en la misma. Ademas, abre un campo laboral con grandes
perspectivas a las personas que desean adquirir una formacion especializada al
margen de los estudios que tuviera.
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TEMARIO:

Presentacién

Introduccion a la gestion inmobiliaria

La profesién de Asesor técnico en gestién inmobiliaria

Adquisiciéon de vivienda nueva

La edificacion

Derechos de los consumidores y usuarios de viviendas

La relacion contractual

Responsabilidad contractual de las partes en el contrato de compraventa
Segundas y posteriores transmisiones de viviendas

Organizacion del sistema registral

Derecho hipotecario y arrendamiento de inmuebles-arrendamientos de
inmuebles

El Marketing inmobiliario.

La propiedad horizontal:

Concepto y naturaleza.

Constitucion de la propiedad horizontal.

Las urbanizaciones privadas. Sectores y Valorizaciones

Formas de Pagos: Porcentajes de Cuotas de Entrada y Financiamiento
Los titulos valores: Letras de cambio, El cheque, El pagaré.

5.3.6. Especialidad de Venta Servicios Bancarios

Los productos y servicios bancarios se han enriquecido en los ultimos afios con
una serie de innovaciones financieras que los profesionales financieros deben
conocer y manejar. Ahora este curso le ofrece |la oportunidad de especializarse
en esta area técnico-profesional tanto los tradicionales como las mas recientes
novedades en la materia.

TEMARIO:

Introduccién a los servicios bancarios

Los servicios bancarios y la persona usuaria

La banca y el negocio bancario

Las operaciones de depdsito o pasivo

Aspectos generales

Los depdésitos bancarios “a la vista”

La Cuenta Corriente Definicion y caracteristicas
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Otros datos de interés Comparativa Cuenta Corriente
Libreta de Ahorro (Cuenta de Ahorro) Definicion y caracteristicas
Otros datos de interés Comparativa Libreta de Ahorro

La Cuenta Vivienda

Depositos e imposiciones a plazo

Los Planes de Pensiones

Definicién y conceptos basicos

Caracteristicas Tipos Ventajas e inconvenientes

Las Entidades de Prevision Social Voluntaria (EPSV)

Los Fondos de Inversién

Definicion y caracteristicas Tipos Tratamiento fiscal y comisiones
Los Servicios de Intermediacion Bancaria

Las operaciones de crédito o activo

Aspectos generales

El Préstamo Hipotecario

Introduccién Secuencia cronolégica

Costes a considerar

Levantamiento de Hipoteca

El Préstamo al Consumo

Secuencia cronolégica Costes a considerar

Otras operaciones bancarias: operativa de cobros y pagos
El Cheque, El Pagaré, La Transferencia Bancaria, El Recibo Bancario /
Domiciliacién, La Tarjeta Bancaria

La Tarjeta de Débito

La Tarjeta de Crédito

El Cajero Automatico

El Monedero Electrénico

Otros servicios ofrecidos por las entidades bancarias

El Seguro

La Caja de Seguridad Intermediacién

Compra-Venta de Divisas

El Buzén Permanente

El endeudamiento

El endeudamiento en la economia doméstica

Recomendaciones Cifras Transparencia bancaria
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Comisiones
Folleto de Tarifas Condiciones de Valoracion
Los Documentos Contractuales
Casos Obligatorios Contenido
Modificacién de tipos de interés, comisiones o gastos repercutibles
Documentos de Liquidacion de operaciones
En operaciones pasivas
En operaciones activas
En transferencias
En servicios
Tasa Anual Equivalente (TAE)
Reclamaciones
Reclamacioén previa ante la entidad Organismos de defensa general
Organismos de defensa especifica
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5.4. HORARIOS DE CLASES

07:00 08:00 Técnicas Basicas de Ventas

| 08:00 09:00 Técnicas Basicas de Ventas ]
09:00 09:15 Coffee Break
09:15 10:15 Matemdética Béasica Comercial
10:15 11:15 PRIMER Matematica Basica Comercial
11:15 12.15 TRIMESTRE Matenia de Especializacion
12:15 13:15 Materia de Especializacion
13:15 13:30 Coffee Break

13:30 14:30 Motivacion y Liderazgo
14:30 : ivach iderazg

07:00 08:00 Técnicas Basicas de Ventas

08:00 09:00 Técnicas Basicas de Ventas
09:00 09:15 Coffee Break o
09:15 10:15 Técnicas Béasicas de Ventas
10:15 11:15 SEGUNDO Fundamentos de Marketing N—
11:15 1215 | TRIMESTRE Fundamentos de Marketing '
12:15 13:15 Etica en las Ventas
13:15 13:30 Coffee Break
13:30 14:30 Materia de Especializacion
14:30 15:30 Taller de E alizacion
07:00 08:00 Fundamentos de Distribucién
08:00 09:00 Fundamentos de Distribucion 5]
09:00 09:15 Coffee Break
09:15 10:15 Administracion de Ventas |
10:15 11:15 PRIMER Administracién de Ventas
11:15 12:15 TRIMESTRE Materia de Especializacion
12:15 : i i '
13:15
13:30
14:30
_07:00 08:00 Fundamentos de Distribucion
08:00 09:00 Fundamentos de Distribucion
09:00 09:15 Coffee Break o P
09:15 10:15 Fundamentos de Distribucion
10:15 11:15 SEGUNDO Merchandising
11:15 12:15 TRIMESTRE Merchandising e —
12:15 13:15 Coachi 1]
13:15 13:30 Coffee Break
13:30 14:30 Materia de Especializacion e
14:30 15:30 Taller de Especializacion

6. MODELO DEL NEGOCIO Y PLAN FINANCIERO

La Escuela de Formaciéon y Perfeccionamiento Comercial es un negocio
emprendedor, donde los accionistas hemos decidido invertir un 33% del capital
inicial y la diferencia la vamos a obtener a través de un crédito con la CFN. ,
Para evaluar el grado de riesgo de estas inversiones, hemos elaborado estados
financieros bajo tres aspectos posibles de acuerdo a la realidad econémica,
social y politica de nuestro pais.

Esta escuela de capacitacion de venta va a contar con seis cursos de diferentes
especialidades como: Farmacéutica, Ferreteria, Servicios Bancarios, Consumo
Masivo, Inmobiliaria, Automotriz; donde la inversion por alumno del primer afio
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es de $150 mensual, valor que ira ascendiendo aproximadamente en un 6.5%
por afio.
En_nuestro primer escenario “optimista” estimamos contar con 25 alumnos

por cada curso, en donde hemos considerado un porcentaje de desercion de
alumnos del 10 % cada trimestre, con estas y otras premisas nuestro punto de
equilibrio nos indica que el numero de alumnos con los que vamos a contar, es
de 120 el primer semestre y 216 el segundo semestre, cifras que estan por
encima de lo esperado. Si revisamos nuestro P&G podemos observar en el
primer afo tenemos una utilidad del 15%, el segundo y tercer afio 21% y 22%
respectivamente. (Ver anexos 7, 8, 9)

En_el segqundo escenario “conservador” donde vamos a contar con un
estimado de 20 alumnos por curso, considerando el mismo porcentaje de
desercion podemos apreciar que el primer semestre estamos por debajo del
punto de equilibrio con 5 alumnos, pero en el segundo semestre superamos el
valor calculado. EIl porcentaje de utilidad en el primer afio nos resulta de 8,
mientras que el segundo y tercer afio estaria en un 14% y 15 %
respectivamente. Aqui también podemos apreciar que la TIR esta en un 99%
dentro de lo permitido. (Ver anexos 10,11, 12)

En el tercer escenario “pesimista” contando con 18 estudiantes por curso no
llegamos al punto de equilibrio en el primer semestre, sin embargo en el segundo
periodo del afio cumplimos con lo estimado para este segundo semestre
superando los 138 alumnos.

Las cifras de utilidad no son tan prometedoras, con el 3% de rentabilidad, pero
podemos observar un incremento del 10 y del 11 por ciento en el segundo y
tercer afio. (Ver anexos 13, 14, 15)

Como podemos apreciar hasta en el peor escenario no deja de ser rentable el
negocio donde nos muestra una ganancia en el primer afio de $7,061.85, el
segundo $35,218.43 y el tercer afno $40,236.90, lo que nos indica que a partir del
segundo afio el negocio puede mejorar mucho mas, sobre todo con las ganas
que tenemos de vender nuestros servicios comerciales.

6.1. Marca
E. F. P. COMERCIAL, ESCUELA DE formaciéon y Perfeccionamiento

Comercial, marca con el respaldo de La carrera de Ingenieria en Administracién
de Ventas de la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, evoca lo
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tradicional, lo experimental, lo auténtico, lo nuestro, en cuanto a educaciéon se
refiere.

6.2. Calidad

Cuenta con jovenes ingenieros visionarios y emprendedores graduados en
Administracion de Ventas de la UCSG con gran experiencia en el mundo de los
negocios, capaces de formar vendedores especializados en ventas. En la
actualidad ocupan importantes cargos gerenciales en cada una de sus empresas
como también de sus negocios propios.

7. ESTRUCTURA

E. F. P. COMERCIAL contara con un Director capacitado para visitar clientes o
empresas segin sea su planificacion, como también contaremos con dos
asistentes administrativas que atendera desde oficina los requerimientos de los
posibles clientes.

DIRECTOR

CONTADOR

ASIST.
ADMINISTRATIVO

ASISTENTE DE

OFICINA

7.1. Funciones y Responsabilidades
7.1.1. Director:
El Cargo: Reporta a los accionistas

Funciones y Responsabilidades:
Administrar y controlar las ventas a nivel general

Nastenka Campana, Ana Betty, Yolanda Benites, Eduardo Lézaro, Manuel Bolofia, Carlos Albdn -



—d

ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

Explorar permanentemente la zona para detectar clientes potenciales.
Preparar pronosticos de venta en funcion del mercado meta.

Definir las necesidades de material promocional y soporte técnico.
Programar el trabajo en su area, anticipando los objetivos de cada gestion.
Vender todos los productos que la empresa determine, en el orden de
prioridades por ella establecidos.

Cerrar las operaciones de venta a los precios y condiciones determinados por la
empresa.

Visitar a todos los clientes (activos y/o potenciales) de acuerdo a la zona o
cartera establecida.

Concurrir a las reuniones de trabajo a que fuera convocado.

Elaborar informes periédicos sobre novedades internas y de la competencia.

Es su responsabilidad cumplir con el minimo de volumen de ventas establecido
por afio.

Supervisar a las asistentes administrativas a su cargo. Adicionalmente debe
desarrollar planes y promociones para el segmento a su cargo, de forma que se
adapten de la mejor manera posible.

Coordinar todo lo relacionado a las labores académicas.

7.1.2. Asistente Administrativo 1y 2:

El Cargo: Reporta al Director de la Escuela

Funciones y Responsabilidades:

Llevar un control detallado de la informacién de cada cliente.

Programar semanalmente las actividades de visitas a realizar diariamente.
Informar diariamente a su jefe los resultados de su gestion.

Confeccionar informes sobre reclamos y novedades de los estudiantes.
Organizar la documentacion de la escuela, y apoyo al Director.

Coordinar con los proveedores la publicidad y el merchandising.

Realizar permanentemente tareas de Relaciones Publicas y manejo de

invitaciones a eventos.

Llenar la documentacién del area y llevar los controles respectivos.

Concertar citas con clientes segun coordinaciones.
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Preparar documentacién y articulos promocionales para los clientes (cartas,
merchandising, etc.).

Apoyo en la realizacion de encuestas periodicas.

Coordinar las labores del Asistente de Oficina.

8. ESTADO DE DESARROLLO Y PLAN DE IMPLANTACION

Fecha
_Acﬂvidadss Responsables Desde: [Hasta: Status
Estudio de Mercado
1 |Competidores del Sector: Eduardo, Yolanda, Nastenka 19/08/2009|  31/08/2009|Ejecutado
Mercado Potencial Carlos , Manuel, Anita 20/08/2009 28/08/2009|Ejecutado
Elaborar bases del Proyeclo Nastenka, Anita, Yolanda 01/09/2009]  04/09/2009|Ejecutado
2 |Anexos en Excel Eduardo, Manuel, Carlos 01/08/2009 04/09/2009|Ejecutado
Planificacién Estratégica Anita, Nastenka, Yolanda,Carlos, Eduardo,
Manuel
Estructura del Plan
3 [Antecedentes, Objetivos, Organizacion |y, Manuel, Carlos 05/09/2009 | 20/09/2009 | Ejecutado

Analisis Foda, Mercado Potencial,

Mercado Meta Nastenka, Yolanda, Eduardo
Analisis de las variables, Factores Anita, Nastenka, Yolanda,Carlos, Eduardo,
criticos del éxito Manuel

Analisis del Entormo

Anita, Nastenka, Yolanda,Carlos, Eduardo,
Factores Politicos, Sociales y Manuel
Econdmicos

1711012009 08/11/2009 Ejecutado

Anita, Nastenka, Yolanda,Caros, Eduardo,

5{Analisis de Factibilidad Manuel

14/11/2009 298/11/2009 Ejecutado

Anita, Nastenka, Yolanda,Carlos, Eduardo,
Manuel
Anita, Nastenka, Yolanda,Carlos, Eduardo,
Manuel
Anita, Nastenka, Yolanda,Carlos, Eduardo,
Manuel
Anita, Nastenka, Yolanda,Carlos, Eduardo,
Manuel

6|Plan de Marketing 05/12/2009 20/12/2009 Ejecutado

7|Revision General del Proyecto 04/01/2010 08/01/2010 Ejecutado

BlFoms Gruop 11/01/2010 13/01/2010 Ejecutado

QIPmyedo Final 15/01/2010 20/01/2010 Ejecutado

9. ESTRATEGIA DE MARKETING Y VENTAS

Nuestra estrategia genérica sera la de diferenciacién, partiendo de este horizonte
podemos definir un target medio, medio alto y alto, al cual le plantearemos la
estrategia puntual, haciéndolo de la siguiente forma:

¢ Difusion en medios de comunicacion escrita y radial.

e Visita a principales empresas para promocionar los productos.
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e Realizar ferias educativas en compafias comerciales, eso genera
recordacién en el target adecuado.

El ataque frontal es el ataque mas arriesgado ya que requiere una gran cantidad
de recursos para poder superar las barreras de entrada que ha puesto el lider.
La estrategia utilizada sera similar a la existente en el sector, con lo cual el
posicionamiento se hace dificultoso. Pero si se logra implementaria con éxito, se
obtendra un negocio "vaca lechera". El ataque frontal es factible en empresas
con ventajas competitivas dinamicas que hagan frente al desgaste que implica
atacar al lider en su sector.

9.1. Posicionamiento

Ser percibidos en el mercado como una unidad educativa comercial, formador de
talentos que se diferencia por brindar el producto correcto al precio justo, por los
profesionales que desempefien funciones comerciales y de marketing en
compaiiias de Distribucién y Ventas de productos tangibles e intangibles..

9.2. Tipos de posicionamiento:

De tipo selectivo es decir que el consumidor nos perciba como un ente de
estudios especializados con un valor agregado y diferencial que le otorgue un
beneficio de acuerdo a sus necesidades.

9.3. Diferenciacion:

Nuestra ventaja competitiva sera nuestra constante innovacién queremos que el
mercado y el consumidor nos reconozca por estar a la vanguardia en tecnologia
y metodologias de estudio logrando ser los pioneros, de esta forma nos
diferenciaremos del mercado.

10. PRINCIPALES RIESGOS Y ESTRATEGIAS DE SALIDA

10.1. Riesgos basicos que afectan al mercado

- Crecimiento menor del esperado.

- Incertidumbre propia del sector de la alta tecnologia, que puede dar lugar a
discontinuidades considerables en periodos cortos de tiempo.

- Costes mayores a los previstos.
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- Riesgos del negocio en si.

- Entrada inesperada de un competidor.

- Falta de encaje entre el producto y las necesidades que cubra del publico
objetivo.

10.2. Estrategias de contingencia

- Alianza con alguno de los principales lideres globales en el entorno de la
Educacion.

- Venta de la base de clientes.
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CONCLUSIONES

El desarrollo del presente plan estd hecho con la colaboracién de todos los
integrantes de nuestro grupo, que a lo largo de los afios de estudios
universitarios hemos sabido complementar los conocimientos de cada uno, para
juntos alcanzar el objetivo maximo como es el de terminar esta maravillosa
carrera que dia a dia nos apasiona mas.

Bajo este contexto, donde los conocimientos adquiridos en el tiempo de nuestra
vida laboral mas lo asimilado por los instructores de la carrera, podemos
mencionar dentro de las conclusiones, que no se ha dejado nada al azar, ya que
hemos investigado informacién complementaria para que nos ayude a presentar
este tema como nuestro proyecto de tesis, dedicando muchas horas de trabajo
para la elaboraciéon del mismo y de esta manera poder mostrar las variables
principales como son: idea del negocio, entorno econdmico, analisis de
mercado, competidores del sector, plan de marketing, plan financiero, etc., que
nos ayudaran a poner en funcionamiento a corto plazo, la primera Escuela de
Formacién y Perfeccionamiento Comercial con especialidades en Consumo
Masivo, Servicios Bancarios, Industria Farmacéutica, Inmobiliaria y Automotriz.

RECOMENDACIONES

En linea con los indicadores financieros donde podemos apreciar la factibilidad
del negocio, mas la experiencia de cada uno de los integrantes de grupo y
sumado el soporte de la Carrera de Ingenieria en Administracion de Ventas de la
UCSG, nos permite recomendar la puesta en marcha este proyecto, que
estamos seguros serd de mucho beneficio para los vendedores en formacion,
quienes encuentren en nuestra Escuela, a su ente de capacitacién profesional,
que les permita crecer personal y profesionalmente; de esta forma la E. F. P.
COMERCIAL y la UCSG, contribuyen con el desarrollo comercial del pais
formando ejecutivos de primer nivel, capaces de afrontar las crisis actuales y

futuras para hacerle frente al mercado tan competitivo que tenemos.
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ANEXOS

ANEXO No. 1

DATOS GENERALES

[[ANGT | ANO2 | ANO3 ]

PENSION 150,00 160,00

INCREMENTO DE GASTOS 5%

PREMISAS GENERALES

Mensualmente se cancelan los gastos relacionados con la operaciéon
Mensualmente se cobran los valores de las pensiones de los estudiantes
Existe una desercién del 10% cada trimestre durante el afio

Los beneficios sociales se cancelan mensualmente

Se realiza un incremento en gastos del 5% anual

Los pagos del préstamo se realizan mensualmente

Los accionistas aportan un 33% de la inversién requerida, el banco aporta la diferencia
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)

|

)

|

)

)

o

|

)

|
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ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

ANEXO No. 3

CALCULO DE COSTOS FIJOS Y VARIABLES

[ 1er. Semestre | [ 2do. Semestre |

|COSTOS FIJOS MENSUALES |

SUELDOS TOTALES 3.149,45 3.149,45
ARRIENDO DE OFICINA 500,00 500,00
SERVICIOS BASICOS 400,00 400,00
INTERNET 50,00 50,00
UTILES DE OFICINA 100,00 100,00
SEGUROS 200,00 200,00
MOVILIZACIONES 300,00 300,00
PUBLICIDAD 2.000,00 2.000,00
INSTRUCTOR 6 2.880,00 12 5760,00
COSTO AULA 6 600,00 12 1.200,00
EXPRESOS 640,00 1.280,00
SUMINISTROS DE AULAS 300,00 300,00
DEPRECIACION/AMORTIZACION 539,81 539,81
[TOTALCOSTOS FIJOS MENSUAL |
[COSTOS VARIABLES POR ESTUDIANTE |

MATERIAL DIDACTICO 15,00 15,00
REFRIGERIO 10 40,00 10 40,00
LIBROS 30,00 30,00
PAPELERIA 30,00 30,00
TRAMITES 80,00 80,00
AGENDAS 20,00 20,00
COSTO VARIABLE UNITARIO MENSUAL 35,83 35,83

CALCULO PUNTO DE EQUILIBRIO

PRECIO DE VENTA 900,00 900,00
COSTOS VARIABLES 215,00 215,00
[CONTRIBUCION MARGINAL |
COSTOS FIJOS 69.955,53 84.675,53
PUNTO EQUILIBRIO 102,00 138,00
ALUMNOS POR AULA 6 17,00 12 11,50
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ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

ANEXO No. 4

PLAN DE INVERSIONES

COSTO | TOTAL
DESCRIPCION CANTIDAD | | “ R0 | cosTos

PORTATIL 1.000,00 1.000,00

3
ARCHIVADOR 3 200,00 600,00
ESCRITORIO 3 300,00 900,00
SILLA EJECUTIVAS 3 70,00 210,00
SILLAS DE ESPERA 10 80,00 800,00
IMPRESORA 3 350,00 | 1.050,00
TELEFONO 3 35,00 105,00
COMPUTADORA 2 600,00 | 1.200,00
DISPENSADOR DE AGUA 1 200,00 200,00
INSTALACIONES 1 1.500,00 | 1.500,00
AIRES ACONDCIONADOS 2 500,00 | 1.000,00
PROYECTORES 12 800,00 9.600,00
FOTOCOPIADORA 1 400,00 400,00
PIZARRA LIQUIDA 1 50,00 50,00
SOFTWARE 1 1.500,00 | 1.500,00
PAGINA WEB i 1.200,00 | 1.200,00
GASTOS PREOPERACIONALES 2.000,00
1.000,00
24.315,00

TOTAL INVERSION

ICALCULO DE COSTO DE CAPITAL |

VALOR | PESO TASA |[TASANETA| CPPC
PRESTAMO 20.000,00 67% 12% 9%| 5.92%
APORTACION CAPITAL 10.000,00 33% 20% 20%| 6.67%
[TOTAL 1 730.000,00 |
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ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

ANEXO No. 5§
AcTvosrios |
DEPRECACIONES DEPRECIACION
COSTO | TOTAL
DESCRPCON (CANTOND| oo | cocro | (TEWPO ([ 4 | 2 | 3 | 4 | 5 [ 6|7 8|09 [

PORTATIL 1 1.000,00 | 1.000,00 3 | 38333 30333| BB . - . . - - :
ARCHVADOR 3 20000| 600,00 10 6000| 6000 6000) 6000| 6000 6000 600O0( 6000 6000 60,00
ESCRITORIO 3 30000| 90000 10 000| 9000 9000 9000 90,00| 9000/ 9000| 90,00] 90,00 90,00
SILLA EJECUTIVAS 3 7000 21000 10 A000 21001 2100 2100( 2100| 21.00] 2100] 2100] 2100] 2100
SLLAS DE ESPERA 0| %0 0w 10 [ 000] eoo0| 00| 8000] 8000| 80,00| 8000] 8000] 8000| 00
IMPRESORA 3 35000 1.05000 3] | 35000| 35000| 35000 . - - - - - -
TELEFONO 3 B0 1050 3 [ %0 0] 300
COMPUTADORA 2 600,00 [ 1.200,00 3 | 40000| 40000| 40000 - - . . - - -
DSPENSADORDEAGUA | 1 | 20000] 20000 10 [ 2000 2000] 2000[ 2000] 2000] 2000] 2000] 2000] 2000] 2000
INSTALACIONES 1 150,00 1.500,00 10| | 15000] 15000 15000] 150,00] 150.00] 150,00 150.00] 150,00 | 150.00] 15000
[@Esmommumos ! 500,001 1.000,00 10] 10000| 10000 10000 100,00 100,00] 100,00 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00
IPROYECTORES 12 800,00 9.600,00 3f | 3.200,00 | 3.200,00 | 3.200,00
FOTOCOPIADORA 1 40000 400,00 J 13333 13333 1333 . - - . - - -
PIZARRA LIQUIDA 1 50,00 50,00 10 5,00 500 5000 6500 5000 5000 500[ 500f 500 S00
SOFTWARE 1 150000| 1.500,00 3| | 50000] S50000| 50000
PAGINA WEB 1 120000 120000 3 | 40000| 40000 40000
TOTAL 21600| [ ANUAL| [[S877,67] SATT,67 [ SATT,7| S26,00] 526,00 | 526,00 ] 52600 | 526,00 ] 5260 | 52600

MENSUAL| | 4B9.81| 480,81| 48081| 4383 4383| 4383| 4383 | 4383 43,83| 4383
AMORTZACONES |
GASTOS PREOPERACIONALES 200000 5| [40000] 40000] 4000] 40000] 40000
GASTOS DE CONSTITUGION 10000 5| (20000 20000] 20000 20000( 20000
TOTAL 3,000,00 ANUAL| | 600,00 600,00 600,00 600,00| 60000 - - - - *

MENSUAL) [ S000] sooo| soo0| soso] soo0| - | - | - | - | -

Nastenka Campana, Ana Betty, Yolanda Benites, Eduardo Lizaro, Manuel Bolofia, Carlos Albén -




ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

ANEXO No. 6

TABLA DE AMORTIZACION

CAPITAL 20.000,00
| TASA 11,83%
TIEMPO 24
PAGO 939,88

SALDO | CAPITAL | INTERES | PAGO SALDO
20.000,00
20.000,00 742,72 197,17 939,88 | 19.257,28
19.257,28 750,04 189,84 939,88 | 18.507,25
18.507,25 757,43 182,45 939,88 | 17.749,81
17.749,81 764,90 174,98 939,88 | 16.984,92
16.984,92 772,44 167,44 939,88 | 16.212,48
16.212,48 780,05 159,83 939,88 | 15432 42
15.432,42 787,74 152,14 939,88 | 14.644,68
14.644,68 795,51 144,37 939,88 | 13.849,17
13.849,17 803,35 136,53 939,88 | 13.045,81
13.045,81 811,27 128,61 939,88 | 12.234,54
12.234,54 819,27 120,61 939,88 | 11.415,27
11.415,27 827,35 112,54 939,88 | 10.587,92
10.587,92 835,50 104,38 939,88 | 9.752 42

9.752,42 843,74 96,14 939,88 | 8.908,68

8.908,68 852,06 87,82 939,88 | 8.056,62

O INO O A WwN = O

©

-
o

-
N

-
w

—
H

-
w

16 8.056,62 | 860,46 7942 | 93988| 7.196,17
17 7.196,17 | 868,94 7094 | 93988| 6.327,23
18 6.327,23| 877,51 62,38 | 93988 | 5.44972
19 544972 | 886,16 5373 | 939.88| 4.56356
20 4.563,56 | 894,89 4499| 93088 3.66867
21 366867 | 903,72 36,17 | 939,88| 2.764,95
22 276495 91262 2726| 93988 1.852,33
23 1.852,33 | 921,62 1826 | 939,88| 930,71
24 930,71| 930,71 918 | 939,88 (0,00)
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ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

ANEXO No. 7

ESCENARIO OPTIMISTA

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

| _ANO1 | ANO2 [ ANO3 |
VENTAS 34380000 47232000 501.840,00

COSTOS VARIABLES 82.130,00 97.52400 102.400,20
COMISIONES 15.120,00 20.736,00 22.032,00
SUELDOS TOTALES 36.835,92 38.677,72 40.611,60
ARRIENDO OFICINA 6.000,00 6.300,00 6.615,00
SERVICIOS BASICOS 4.800,00 5.040,00 5.292,00
INTERNET 600,00 630,00 661,50
UTILES DE OFICINA 1.200,00 1.260,00 1.323,00
SEGUROS 2.400,00 2.520,00 2.646,00
MOVILIZACIONES 3.600,00 3.780,00 3.969,00
PUBLICIDAD 24.000,00 25.200,00 26.460,00
INSTRUCTOR 51.840,00 72.576,00 76.204,80
COSTO AULA 10.800,00 15.120,00 15.876,00
EXPRESOS 11.520,00 16.128,00 16.934,40
SUMINISTROS DE AULAS 3.600,00 3.780,00 3.869,00
DEPRECIACION/AMORTIZACION 6.477,67 6.477,67 6.477,67

UTILIDAD OPERACIONAL 82.876,41 156.57062 170.367,83
24,11% 33,15% 33,95%

GASTOS FINANCIEROS 1.866,51 680,66 -
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS 81.009,90 156.879,95 170.367,83
IMPUESTOS 36,25% 29.366,09 56.506 48 61.758,34

UTILIDAD DISPONIBLE 51.643,81 99.37347 108.609,49
15% 21% 22%
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» ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

k ANEXO No. 8

® FLUJO DE CAJA

L [ ANO1 | ANO2 | ANO3 |

® INGRESOS

b VENTAS 34380000 47232000 501.840,00

il

@ TOTAL INGRESOS 343.800,00 47232000 501.840,00

|

Fil) EGRESOS

® COSTOS VARIABLES 82.130,00 97.52400 102.400,20
COMISIONES 15.120,00 2073600  22.032,00

[ SUELDOS TOTALES 36.835,92 38677,72  40.611,60

o ARRIENDO OFICINA 6.000,00 6.300,00 6.615,00
SERVICIOS BASICOS 4.800,00 5.040,00 5.292,00

1)) INTERNET 600,00 630,00 661,50

o UTILES DE OFICINA 1.200,00 1.260,00 1.323,00
SEGUROS 2.400,00 2.520,00 2.646,00

Lig MOVILIZACIONES 3.600,00 3.780,00 3.969,00

@ PUBLICIDAD 24.000,00 2520000  26.460,00
INSTRUCTOR 51.840,00 7257600  76.204,80

@ COSTO AULA 1080000 1512000 15.876,00

a EXPRESOS 11.520,00 1612800  16.934,40
SUMINISTROS DE AULAS 3.600,00 3.780,00 3.969,00

® IMPUESTOS 2036600 5650648  61.758,34

@ PAGO DE PRESTAMOS 11.278,59 11.278,59 -

] TOTAL EGRESOS 20509060 377.056,79 386.752.84
FLUJO DE CAJA OPERACIONAL 48.709,40 95.263,21 115.087,16

® INVERSION INICIAL (30.000,00)

® FLUJO DE CAJA PARA ANALISIS

& [ ANO 0 | Aan01 | AaNO2 | ANO3 |

® FLUJO NETO DE CAJA (30.000,00)  48.709.40 9526321 115.087.16

@ TMAR 12,58%

L 3 VAN 169.079,99

) TIR 207%

o |

L
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ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
CAJA /| BANCOS

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES

ACTIVOS FIJOS
ACTIVOS FIJOS

\ DEP. ACUM ACT. FIJOS

‘ ACTIVOS FIJOS NETOS

CARGOS DIFERIDOS
CARGOS DIFERIDOS
AMORT. CARGOS DIFERIDOS
CARGOS DIFERIDOS NETOS

TOTAL ACTIVOS
PASIVOS

PASIVOS A CORTO PLAZO
OBLIGACIONES BANCARIAS

- PASIVOS A LARGO PLAZO
| OBLIGACIONES BANCARIAS

PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL
UTILIDAD DEL EJERCICIO

TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO

ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

ANEXO No. 9
BALANCE GENERAL
[ ANOO | ANO1 ANO2 | ANO3 |
568500 53.784,01 148.406,31 262.820,51
5.685,00 53.784,01 148.406,31 262.820,51
21.31500 2131500 21.31500 21.315,00
(5.877,67) (11.755,33) (17.633,00)
21.315,00 15.437,33  9.55967  3.682,00
3.000,00  3.000,00 3.00000  3.000,00
(600,00)  (1.200,00) (1.800,00)
3.000,00  2.400,00  1.800,00  1.200,00
30.000,00 71.621,34 159.765,97 267.702,51
9.412,08 10.587,92 - -
10.587,92 . -
10.000,00 10.000,00  10.000,00  10.000,00
51.033,42 149.765,97 257.702,51
30.000,00 71.621,34 159.765,97 267.702,51
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ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

ANEXO No. 10

ESCENARIO CONSERVADOR

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
[ ANO1 | ANO2 | ANO3 |

VENTAS 276.300,00 378.240,00 401.880.00
COSTOS VARIABLES 6600500 7856100 8248905
COMISIONES 1215000 1670400  17.748,00
SUELDOS TOTALES 36.835,92 3867772 40611,60
'. ARRIENDO OFICINA 6.000,00 630000 661500
| SERVICIOS BASICOS 4.800,00 504000  5.292,00
] INTERNET 600,00 630,00 661,50
UTILES DE OFICNA 1.200,00 126000  1.323.00
SEGUROS 2.400,00 252000  2.646,00
| MOVILIZACIONES 3.600,00 378000  3.969,00
| PUBLICIDAD 2400000 2520000  26.460,00
INSTRUCTOR 5184000 7257600 7620480
COSTO AULA 1080000 1512000  15.876,00
EXPRESOS 1152000 1612800  16.934.40
! SUMINISTROS DE AULAS 3.600,00 378000  3.969,00
DEPRECIACION/AMORTIZACION 6.477.67 647767  BA4T7.67
TOTAL GASTOS 24182850 20275438 307.277.02
| UTILIDAD OPERACIONAL 3447141 8548562  94.602,98
i 12,48% 22,60% 23,54%
' GASTOS FINANCIEROS 1.866,51 690,66 »
? UTILIDAD ANTES DE IMPTOS 32.604,90 84.794,95 94.602,98
' IMPUESTOS 3625% 1181928 3073817  34.20358
1 UTILIDAD DISPONIBLE 2078562  54.05678  60.309,40
| 8% 14% 15%
|
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ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL
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® ANEXO No. 11
[ ] FLUJO DE CAJA
& | [ ANO1 | ANO2 | AaNO3 |
L INGRESOS
& VENTAS 276.30000  378.240,00 401.880,00
e TOTAL INGRESOS 276.30000 37824000 401.880,00
s EGRESOS
_ COSTOS VARIABLES 66.005,00 7856100  82.489,05
[ ] ? COMISIONES 12.150,00 16.704,00  17.748,00
o SUELDOS TOTALES 36.835,92 3867772  40.611,60
. ARRIENDO OFICINA 6.000,00 6.300,00 6.615,00
& SERVICIOS BASICOS 4.800,00 504000 520200
® INTERNET 600,00 630,00 661,50
UTILES DE OFICINA 1.200,00 1.260,00 1.323,00
® SEGUROS 2.400,00 252000  2.646,00
@ MOVILIZACIONES 3.600,00 3.780,00 3.969,00
! PUBLICIDAD 24.000,00 2520000  26.460,00
® INSTRUCTOR 5184000 7257600  76.204.80
& ' COSTO AULA 10.800,00 15.120,00 15.876,00
EXPRESOS 11.520,00 1612800  16.934,40
® SUMINISTROS DE AULAS 3.600,00 3.780,00 3.969,00
) IMPUESTOS 11.819,28 3073817  34.29358
s PAGO DE PRESTAMOS 11.278,59 11.278,59 .
® TOTAL EGRESOS 25844879 32820348 335.092,93
L4 FLUJO DE CAJA OPERACIONAL 17.851,21 49.94652  66.787,07
» INVERSION INICIAL (30.000,00)
® FLUJO DE CAJA PARA ANALISIS
& | ANO 0 | ANO1 | ANO2 | ANO3 |
)l FLUJO NETO DE CAJA (30.000,00)  17.851,21 4994852 66.787,07
: TMAR 12,58%
Il VAN 72.067,61
® TIR 99%
o
&
@
&
[
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ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

ANEXO No. 12
BALANCE GENERAL
| ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 |
ACTNOS
ACTIVOS CORRIENTES
CAJA/ BANCOS 568500 2353621 7348274 140.269,81

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 5.685,00 23.536,21 73.482,74 140.269,81

ACTIVOS FIJOS

ACTNVOS FUOS 21.31500 21.315,00 21.31500 21.315,00
DEP. ACUMACT. FUOS (5.877,67) (11.755,33) (17.633,00)
ACTIVOS FIJOS NETOS 21.315,00 15.437,33 9.559,67 3.682,00

CARGOS DIFERIDOS

CARGOS DIFERIDOS 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
AMORT. CARGOS DIFERIDOS (600,00) (1.200,00) (1.800,00)
CARGOS DIFERIDOS NETOS 3.000,00 2.400,00 1.800,00 1.200,00
TOTAL ACTIVOS 30.000,00 41.373,55 84.842,41 145.151,81
PASIVOS

PASIVOS ACORTO PLAZO

OBLIGACIONES BANCARIAS 9.412,08 10.587,92 - -

PASIVOS ALARGO PLAZO

OBLIGACIONES BANCARIAS 10.587,92 - = £
PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL 10.000,00 10.000,00 10.000,00  10.000,00
UTILIDAD DEL EJERCICIO 2078562 7484241 135.151,81

TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO  30.000,00 41.373,55 8484241 145.151,81
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ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

ANEXO No. 13
ESCENARIO PESIMISTA
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
| ANO1 | ANO2 | ANO3 |
VENTAS 24750000 339.84000 361.080,00
COSTOS VARIABLES 59.125,00 7043400  73.95570
COMSIONES 10.800,00 1497600  15.912,00
SUELDOS TOTALES 37.793,40 3968307  41.667,22
ARRIENDO OFICINA 6.000,00 6.300,00 6.615,00
SERVICIOS BASICOS 4.800,00 5.040,00 5.292,00
INTERNET 600,00 630,00 661,50
UTILES DE OFICINA 1.200,00 1.260,00 1.323,00
SEGUROS 2.400,00 2.520,00 2.646,00
MOVILIZACIONES 3.600,00 3.780,00 3.969,00
PUBLICIDAD 24.000,00 2520000  26.460,00
INSTRUCTOR 51.840,00 72.576,00  76.204,80
COSTO AULA 10.800,00 15.120,00  15.876,00
EXPRESOS 11.520,00 16.12800  16.934,40
SUMINISTROS DE AULAS 3.600,00 3.780,00 3.969,00
DEPRECIACIONAMORTIZACION 6.477.67 6.477,67 6.477,67
TOTAL GASTOS 23455607 28390474 297.963.29
UTILIDAD OPERACIONAL 12.943,93 55.93526  63.116,71
5,23% 16,46% 17,48%
GASTOS FINANCIEROS 1.866,51 690,66 -
UTILIDAD ANTES DE IMPTOS 11.077,42 55.24460  63.116,71
IMPUESTOS 36,25% 4.015,56 2002617  22.87981
UTILIDAD DISPONIBLE 7.061,85 3521843  40.236,90
| 3% 10% 1%
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E ] ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

. |

® ANEXO No. 14

. |

® FLUJO DE CAJA

] [ ANO1 | ANO2 | ANO3 |

. INGRESOS

i VENTAS 24750000  339.840,00 361.080,00

&

. TOTAL INGRESOS 247.500,00 339.840,00 361.080,00

. EGRESOS

. COSTOS VARIABLES 59.125,00 70.434,00 73.955,70
COMISIONES 10.800,00 14.976,00 15.912,00

. | SUELDOS TOTALES 37.793,40 39.683,07 41.667,22

. | ARRIENDO OFICINA 6.000,00 6.300,00 6.615,00

. SERVICIOS BASICOS 4.800,00 5.040,00 5.292,00

o INTERNET 600,00 630,00 661,50

. | UTILES DE OFICINA 1.200,00 1.260,00 1.323,00
SEGUROS 2.400,00 2.520,00 2.646,00

. ' MOVILIZACIONES 3.600,00 3.780,00 3.969,00

. PUBLICIDAD 24.000,00 25.200,00 26.460,00
INSTRUCTOR 51.840,00 72.576,00 76.204,80

® COSTO AULA 10.80000 1512000 15.876,00

. EXPRESOS 11.520,00 16.128,00 16.934,40
SUMINISTROS DE AULAS 3.600,00 3.780,00 3.969,00

. IMPUESTOS 4.015,56 20.026,17 22 879,81

. PAGO DE PRESTAMOS 11.278,59 11.278,59 -

. TOTAL EGRESOS 243.372,55 308.731,83 314.36543

. FLUJO DE CAJA OPERACIONAL 4.127,45 31.108,17 46.714,57

| INVERSION INICIAL (30.000,00)

& |

ps FLUJO DE CAJA PARA ANALISIS

®» | ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 |

. FLUJO NETO DE CAJA (30.000,00) 4.127,45 31.108,17 46.714,57

. TMAR 12,58%

& VAN 30.947,62

& TIR 51%

®

[

®

L]
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ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

ANEXO No. 15
BALANCE GENERAL
[ ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 I
ACTVOS
ACTIVOS CORRIENTES
CAJA/ BANCOS 568500 981245 4092062 87.63519

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 5.68500 9.81245 4092062 87.635,19

ACTIVOS FIJOS

ACTIVOS FUOS 21.315,00 21.31500 21.31500 21.315,00
DEP. ACUMACT. FUOS (5.877,67) (11.755,33) (17.633,00)
ACTIVOS FIJOS NETOS 21.315,00 15.437,33 9.559,67 3.682,00

CARGOS DIFERIDOS

CARGOS DIFERIDOS 3.000,00  3.000,00 3.000,00 3.000,00
AMORT. CARGOS DIFERIDOS (600,00) (1.200,00) (1.800,00)
CARGOS DIFERIDOS NETOS 3.000,00 2.400,00 1.800,00 1.200,00
TOTAL ACTIVOS 30.000,00 27.649,78 52.280,29 92.517,19
PASIVOS

PASIVOS ACORTO PLAZO

OBLIGACIONES BANCARIAS 9.412,08 10.587,92 - -

PASIVOS ALARGO PLAZO

OBLIGACIONES BANCARIAS 10.587,92 B - -
PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL 10.000,00 10.000.00 10.000,00  10.000,00
UTILIDAD DEL EJERCICIO 706185 4228029 82517,19

TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO 30.000,00 27.649,78 52.280,29 92.517,19

Nastenka Campana, Ana Betty, Yolanda Benites, Eduardo Lazaro, Manuel Bolofia, Carlos Albén -




ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

ANEXO No. 16

FOCUS GROUP
ENCUESTA PERSONA NATURAL

Sexo: Femenino Masculino Edad:

ilInvertiria usted tiempo en capacitarse?

Si No

¢Invertiria dinero para capacitarse?

Si No

¢ Estaria dispuesto(a) a recibir capacitacion los dias sabados?

Si No

¢En qué horario preferiria usted recibir el entrenamiento los dias sabados?

a) 07HO0 a 15H30
b) 08H30 a 17H00
c) 10HOO a 18HO0

¢ Hay oportunidad de crecimiento o ascenso en su empresa?

Si No

¢ Cuales serian las areas que considera deberia usted mejorar?
a) Técnicas de ventas
b) Planificacion
c) Calculos financieros
d) Todas

Marque usted entre que rango estaria dispuesto a invertir mensualmente
a) de $100 a $120

b) de $140 a $160
c) de $180 a $200

Fecha:

0000000000000 000CCCOFOCGOIOOOOOOOOOOOOOONOOIOOOOOIOOTS
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ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

ANEXO No. 17

FOCUS GROUP

ENCUESTA EMPRESARIAL

¢ Cual es la actividad de la empresa?

Cual es el tamafio de su equipo de ventas?

¢ Esta interesado en incrementar su rubro de ventas?

Si No

¢ Bajo que nivel considera usted que su equipo de venta esta capacitado?
a) Excelente
b) Bueno
c) Regular

¢, Cuales serian los conocimientos en su equipo de ventas que deberian
mejorar?

a) Técnicas de ventas
b) Planificacién

c) Calculos financieros
d) Todas

iInvertiria en capacitacion para su personal?

Si No

¢ Existe un plan de capacitacion dentro de su empresa?

Si No

Marque usted entre que rango estaria dispuesto a invertir mensualmente:
a) de $100 a $120

b) de $140 a $160
c) de $180 a $200

Fecha:
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ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

ANEXOS No. 18

LO QUE LAS EMPRESAS ESPERAN AL CAPACITAR?
;Lo que las empresas esperan al capacitar? Porcentaje

Un aliado para operar al crecimiento 40,00%
Una propuesta de mejora 32,00%
Un diagnostico de la realidad de la empresa 18,70%
Sugerencia para optimizar la produccion 9,30%
T I i — ™y
( ;Lo que las empresas esperan al capacitar?
Una propuesta de
mejora

Un allado para operar
al

Fuente:Revista Perspectiva IDE
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ESCUELA DE FORMACION Y PERFECCIONAMIENTO COMERCIAL

ANEXO No. 19
Que motiva a las empresas a capacitar?

;Qué motiva a las empresas a capacitar? Porcentaje

El mercado se ha ido complejizando 34,70%
Mi empresa ha crecido explosivamente 34,70%
Mi empresa necesita personal mas fidelizado 13,90%
Mi competencia lo hace y yo no 1,10%
Ninguna de las anteriores 5,60%

| ;Que motiva a las empresas a capacitar?

iempresa necesita
personal mas fidelizado
1%

~——_Mi competencia lo
Ninguna de las anteriores hace yyo no
n%*

|. 5% Fuente: Revista Perspectiva IDE
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