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RESUMEN E (o)

Los servicios de la consultoria de marketing no solo son requerido por empresas
pequeiias y medianas que no disponen recursos suficientes para tener un
departamento de marketing propio, o en las que este es insuficiente, sino que
también las grandes empresas pueden necesitar de ayuda para temas especificos
sobre lo que no tienen conocimiento o experiencia para tener una vision diferente de
expertos ajenos a la empresa con las que puedan contrastar sus opiniones.

Las empresas demandan de este servicio para poder evaluar su situaciéon actual,
determinar soluciones, generar ventajas competitivas y lograr liderazgo en el
mercado.

Nuestros esfuerzos van a estar direccionados a la implementacion de un plan
administrativo y comunicacional de la consultora Marketing and Research la misma
que hoy en dia ha ido evolucionando dentro del mercado. Mediante la investigacion
de mercado obtuvimos informacién relevante sobre el comportamiento de las
empresas, nuestro grupo objetivo fue el personal encargado de las decisiones de
Marketing en las empresas.

Nuestro proyecto busca que Marketing and Research incremente su participacién de
mercado a través de las diferentes estrategias de comunicacion logrando asi
también aumentar la notoriedad en el mercado y esto a su vez significa mayor
ingresos de ventas para la empresa.

El trabajo a realizarse implica una inversion de US$ 17,068.00, valor que sera
cubierto por la empresa para la implementacion de una comunicacion efectiva, es
por esto que se busca medios accesibles de acuerdo al target, obteniendo después
del segundo afo de aplicado el Plan de Medios utilidad.



PROBLEMATICA

Existe la necesidad de evaluar el desempefio del negocio “Consultoria”,
independientemente del tamafo de la empresa, una buena parte de su éxito
dependera de las habilidades de sus administradores asi como la delegacion de
funciones. Marketing & Research no esta del todo estructurada administrativamente
ya que un solo individuo no puede hacer todas las tareas requeridas debe haber
orden y supervision continua para la adecuada gestion comercial.

El factor diferenciador de Marketing and Research es primordial ya que Ila
competencia tiene las mismas oportunidades de ofertar propuestas a los
interesados en el servicio, con el propésito de cubrir la necesidad especifica del
cliente y dar la mejor opcion en cuanto a creatividad, confiabilidad y
presupuestacion.

JUSTIFICACION

La buena administracion de una empresa es uno de los factores indispensables
para el éxito de la misma. Ademas de dar un buen servicio como es el trato directo
con el cliente también es necesario comunicar un concepto que genere recordacion
de marca y lealtad de la misma. Por esc la importancia de manejar una imagen
grafica atractiva y poseer personal capacitado para proyectar la vision de la
empresa.

Por esta razén hemos planteado la implementacion de un plan comunicacional y
administrativo para Marketing and Research.

La propuesta organizacional consiste en el manejo de funciones vy
responsabilidades de su personal administrativo, bajo un esquema de procesos.
Ademas de implementar comunicacién mas efectiva bajo un plan de medios.
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CAPITULO | - INFORMACION GENERAL

1.1 Antecedentes de la Consultoria

La consultoria es un servicio prestado por una persona 0 personas
independientes y calificadas en la identificacion e investigacion de problemas
relacionados con politicas, organizacion, procedimientos y métodos;
recomendacion de medidas apropiadas y prestacion de asistencia en la

aplicacion de dichas recomendaciones.’

El crecimiento y la diversificacion de las consultorias estan relacionados con el
desarrollo de la sociedad mercantil y con los cambios en la forma de hacer
negocios. Las organizaciones mas importantes y exitosas consideran util dar
empleo a consultores y adquirir gran habilidad para servirse de ellos con

eficacia.

Muchas organizaciones tienen sus consultores "permanentes”, utilizan diversas
oficinas de consultoria y han aprendido a aprovechar la competencia técnica que
pueden ofrecer los diversos consultores.

El trabajo del consultor comienza cuando una situacidbn determinada se
considera insatisfactoria y/o susceptible de mejora; idealmente, termina con una
situacion en que se ha producido un cambio, que se debe valorar como una
mejora.

Las nuevas tendencias del mercado y el comportamiento cambiante del
consumidor hacen que las empresas demanden este tipo de servicio como son
las consultorias o asesorias, ya sea bajo un estudio esporadico o temporal y en
otros casos las asesorias permanentes logrando evaluar situaciones actuales,
para determinar soluciones en el negocio y liderazgo en el mercado.

La diversificacion de las industrias o sectores requieren que una empresa
consultora cumpla diversos requisitos que logren ventajas competitivas.

: www.gestiopolis. com/recursos/experto/catsexp/pagans/ger/50/consultoria.htm
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1.2 Descripcién de la empresa Marketing and Research

1.2.1 Historia

“Marketing and Research se crea por la necesidad de tener una empresa
comercial. Su fundador el MSC. Jorge Andrade Consultor especialista en
Marketing Estratégico y Benchmarking trabajaba como consultor directo para las
Universidades, Gobiemos, Municipios, Embajadas y también para el Estado pero
siempre lo hacia como consultor directo.

Todas estas personas que solicitaban investigaciones o consultoria directamente
siempre preguntaban los motivos porque no existia una consultora (compaiiia) y
su trabajo era siempre como consultor a través de instituciones educativas, aqui
se genera la necesidad de arriesgarse a poner en marcha la creacion de la
empresa y emprender la oportunidad de negocio.

Marketing & Research tienen 6 afios en el mercado como consultora, pero solo
son tres anos desde que ha contado con las oficinas propias.

1.2.2 Compromiso

La empresa del nuevo milenio requiere soluciones integrales, oportunas y
practicas que generen fluidez y certeza para la toma de decisiones, generando
ventajas competitivas que definan su posicionamiento en el mercado, brindando
beneficios tanto a la organizacion como a la comunidad.

Marketing & Research se compromete en brindar un servicio eficiente con el
mejor costo beneficio acorde a sus necesidades y objetivos organizacionales.

1.2.3 Estructura de la Cultura Corporativa
Mision
Marketing & Research otorga al mercado empresarial servicios de consultoria en

las areas de benchmarking y branding, tomando como filosofia los conceptos de
eficiencia y eficacia en el cumplimiento de sus objetivos.

{8
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Combinan conocimiento, experiencia, creatividad y tecnologia exponiendo las
mejores soluciones a nuestros clientes, derivando asi percepciones positivas que
incrementen el concepto de valor hacia nuestro servicio.

Ventajas Competitivas

L

Servicio personalizado en todas las ramas de asesoria empresarial.

<«

Excelente interrelacion personal entre nuestros recursos y los de la
empresa.

Experiencia en formacién empresarial y académica.

Propuesta, Desarrollo e Implementacion estratégica y aplicacion tactica.
Costos Preferenciales, efectiva percepcion en la relacion valor precio.

= B 5 %

Equipo Multidisciplinario con una vision global en el desarrolio
estratégico.
v Innovacion, Infraestructura y Tecnologia.

1.2.4 Estructura Organizativa

Funciones Administrativas de la Empresa Marketing & Research

Una correcta asignacion de funciones permitira mejor el manejo de la empresa.
Un manual de funciones permite establecer claras delimitaciones en las
funciones y responsabilidades de cada cargo.

La finalidad es definir la estructura de la empresa, cargos que la conforman, asi
como las funciones, responsabilidades, requisitos, etc.

v Titulo del Cargo: Directora de Cuentas: Cristina Castilla

Funciones:
1. Contacta al cliente: Visita a potenciales clientes
Exposicion de los Servicios
Negociacion de Contractos
Presentacion de propuesta acorde a las necesidades del cliente
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2. Seguimiento y control: Cuentas nuevas

Envio de e-mail

Llamadas telefénicas

3. Dirige cuentas en ejecucion

4. Supervision de movimientos de ejecucion de cuentas
5. Revision y control de proceso de investigacion

v Titulo del Cargo: Coordinadora de Cuentas: Viviana Vasconez
Funciones

Control de Ejecutivos
Ejecucion de Cuentas
Propuestas y Negociacion

v Titulo del Cargo: Ejecutivas de Cuentas Senior: Juan Pablo Sevillano
Funciones

Contacta al cliente de cuentas de ejecucion
Envio de e-mail, llamadas telefénicas.

Supervisiéon de operadores de cuenta , ejecucion de cuentas

v Titulo del Cargo: Ejecutivas Free Lance
Funciones

Parte logistica: realizacion de encuestas, entrevistas a profundidad,
Mistery Shopping.
Redactor: cartas comerciales, autorizaciones, etc

v Titulo del Cargo: Operativos
Funciones

Tabulacion
- Manejo de Contable: cuentas de la empresa
Realizar Tele marketing para la obtencion de nuevos clientes.
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Grafico N#1: Organigrama

SCANBRAINS
Director General

Msc. Jorge Andrade

Departamento Departamento Departamento de
Contable Administrativo Comercializacion

Branding Bureau

Marketing & Research

| |

Direccién de Cuentas Direccién de Proyectos
Directora de Cuentas Director de Proyectos
Cristina Castilla Danny Barbery Disefio Grafico
| Diseriadora Senior
Coordinadora de Andrea Andrade
Cuentas

|
Ejecutivo de Cuentas —|

Senior

f—

Ejecutivos Free Lance

I _
“ Operativos «




Plan Comunicacional y Administrativo de Marketing and Research

1.3 Analisis Actual de las Lineas de Servicio de la Empresa

1.3.1

Disruption Branding & Comunication

v' Branding Estrategy Platform: Estrategias adecuadas para una marca.

Brand Management: Manejo especializado de la marca, la cual es una
entidad independiente de la empresa.

Planeacion Estratégica: Referente a la marca, y estrategias
comunicacionales.

BTL — ATL Plannings: Planes de medios.

Estrategia de Comunicacion Social y Politica: Aplicacion de Marketing
Politico.

1.3.2 Benchmarking y Prospectivas de Mercado

Brand Tracking: Estudios de marca, en general evolucion de la misma,
cambios en patrones consumo.

Lost Customer Assessment: Evaluacion de clientes perdidos, determinar
razones de partida, determinar segmento que ha partido para asi también
advierte los que estan en peligro.

Customer Relationship Assessment: Satisfaccion de clientes, herramienta
de marketing relacional.

Desk Research: Levantamiento de informacién secundaria de datos
disponibles en la propia compania ademas de informaciéon secundaria
proporcione un panorama claro de alguna situacion.

v"Analisis de Pensamientos Individuales: Entrevista a profundidad.

Paneles y Observatorios de Mercado: Observaciones estructuradas
puede ser en puntos de venta.
Mystery Shopping: Clientes fantasmas

v" Focus Group: Grupos focales
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1.4 Posicionamiento Actual de la Consultora

Imagen N? 1 Posicionamiento

VERACIDAD

Marketing & Research CONFIANZA

Hemos definido este concepto desde el punto de vista como la empresa quiere

proyectarse y el mensaje que quiere a transmitir a las empresas y sus clientes.
1.5 Cartera de Clientes

Tabla No. 1: Clasificacién de Clientes Marketing & Research

- CLASIFICACION

- e L — s _— ——-——1

Concesionarias de | ‘::.r] ANGLOAUTOMOTRIZ

Vehiculos ‘

Medios de Comunicacion

-,

UNIVERSIDAD TECNICA oo - "
HNE MA M0 A et
FEDERICNI SANTA MARIA o

Instituciones Educativas
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Tiendas Departamentales

Empresas Publicas

Q o

ML NUSICTRLIDAD ad
um R et Sl e e il

Revistas

EDlTORlAL'/
visiazo [

Categorias Dulces y
Alimentos
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Medio Ambiente
AMBIENTAL
ECOLOGICA
Hoteles i

HOTEL ORO VERDE
N

MACHALA

Tiendas On-Line

Empresas Industriales

1.5.1 Brief de Experiencias de Clientes

ANGLO AUTOMOTRIZ

Ejecucion de un censo en la ciudad de Guayaquil dirigido a los talleres
automotrices, se efectué un peinado de la ciudad en areas urbanas y rurales,
obteniendo como resultado una base de datos y un mapa de ubicacion de los
talleres por categorias, como herramienta para la marca 1800-partes.
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CANAL 1
Estudio de mercado acerca de las percepciones de los televidentes en cuanto a
canales locales y de cable, y evaluacion de la programacion de Canal 1; en las

ciudades de Quito y Guayaquil.

COLEGIO DE ARQUITECTOS DEL GUAYAS

Manejo de la Camparia Politica para el candidato Arq. Octavio Villacreses para la
candidatura a la Presidencia del Colegio de Arquitectos del Guayas. Creacion de
la identidad gréafica del partido, comunicacién y manejo de relaciones publicas.

UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

DIRECTOR DE COMUNICACION INTERNA

Dirigir la campafa de comunicacion organizacional en todas las lineas
promocionales como imagineria visual, eventos y relaciones publicas, medios y
BTL, y mediciéon de impactos para la socializacion del proceso de autoevaluacion
con fines de acreditacion universitaria

TATYS BOUTIQUE
Plan de capacitacion enfocado al sistema de negociacién y mejoramiento del
servicio al cliente en los puntos de venta.

DE PRATI

Proceso de capacitacién a todo el personal administrativo en las ciudades de
Guayaquil y Quito, el tema de desarrollo fue el manejo de Inteligencia Emocional
enfocada al Servicio al Cliente en contactos telefonicos.

ETA FASHION
Plan de capacitacion enfocado al sistema de negociacion y mejoramiento del
servicio al cliente en los puntos de venta.

VIA VENETO - VIA ACCESORIOS

Plan de capacitacién enfocado al sistema de negociacién y mejoramiento del
servicio al cliente en los puntos de venta.

10
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M.I. MUNICIPALIDAD DE GUAYAQUIL - VISOLIT

COORDINACION DE LA CAMPANA DE CONCIENCIACION Y
COMUNICACION SOCIAL PARA RECUPERACION DEL ESTERO SALADO
Desarrollo estratégico de la comunicacién social del proyecto de recuperacion
del Estero Salado de la ciudad de Guayaquil, supervision operativa del equipo de
comunicacién y concienciacion, desarrollo de eventos del area auspiciados por el
Municipio, manejo de los medios de comunicacion.

M.I. MUNICIPALIDAD DE GUAYAQUIL - DIRECCION DE ACCION SOCIAL

Contribuir a la implementacién del Plan Cantonal de Juventud, poniendo énfasis
en la poblacién de alto riesgo: Determinar por medio de un analisis investigativo
los factores determinantes que amplien las oportunidades de generacion de
ingresos para la juventud, a través de estudios de demanda de bienes y

servicios.

CORPORACION NACIONAL DE TELECOMUNICACIONES

INVESTIGACION DE INDICES DE CALIDAD DEL SERVICIO PARA CONATEL
Estudio de mercado cuantitativo y cualitativo a nivel nacional con una muestra de
15200 casos, teniendo como objetivo obtener indicadores de calidad del servicio
al cliente de la empresa de telecomunicaciones.

EDITORIAL VISTAZO

Estudio de mercado para la Revista América Economia analizando la percepcién
de la misma y la situacion de las revistas de Economia y Finanzas en el mercado
local. Ejecutado en las ciudades de Guayaquil y Quito.

MARKKA REGISTRADA

Estudio de mercado para analizar la percepcion de la revista Markka enfocado a
distintos segmentos de mercado, teniendo como objetivo principal ofrecer a este
medio una herramienta para el redisefio grafico de la misma y su plan de
comercializacion.

11
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HELENA CHOCOLATES & TEJAS

MANEJO DE MARCA LIMA - PERU

Propietario de la franquicia peruana Helena Chocolates desde el afio 1999 en
Ecuador, creacion y comunicacion de la marca en el mercado nacional y
asesoria integral de marketing para la marca en Lima - Peru, actuaimente esta
marca posee franquicias en EEUU, Bélgica, Alemania y Chile.

INDUSTRIAS LACTEAS TONI

Estudio de mercado cualitativo en las ciudades de Guayaquil y Quito para
analizar la percepcién de la marca Gelatoni y desarrollar un Pretest de producto
y concepto comunicacional para un nuevo sabor de Gelatoni.

AMBIENTAL ECOLOGICA

Desarrollo propuesto de investigacion de mercado y elaboracion del plan de
marketing operativo y comercial para la creacion del servicio de fumigacion en
viviendas en la ciudad de Guayaquil. Asesoria in house permanente para la
implementaciéon del plan y desarrollo comercial. Consultoria desarrollada en
funcion de objetivos.

HOTEL ORO VERDE - MACHALA
Desarrollo de un estudio de mercado en la ciudad de Machala para analizar la
percepcion de los servicios y la marca Oro Verde.

DESPENSA EN LINEA

Desarrollo propuesto de investigacion de mercado y elaboraciéon del plan de
marketing fundamentado en objetivos de incremento en posicionamiento de
marca y ventas. Disefio y ejecucion del Plan de Medios en TV, Radio y Prensa.
Manejo de Relaciones Publicas, Ferias y BTL.

REY SAC - SACOS DURAN

Asesoria Integral de Marketing, iniciando con un estudio de mercado a nivel
nacional para reconocer la situacion actual de las mercas de sacos industriales y
manejo del Plan de Marketing y Medios de comunicaciéon de la empresa.

12
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OSTER PANAMA
Investigacion de mercado en Ecuador contratada por la marca Oster en Panama,

para reconocimiento de la efectividad del manejo de la marca en los canales de
distribucién locales y activacion de la marca en los principales puntos de venta
en Guayaquil y Quito.

SUPRALIVE S.A. - GRUPO BANANERO SIGUENZA

Andlisis y elaboracion del proyecto de inversion de la empresa para la
fabricacion de las fundas protectoras de banano, estudio de mercado y
estrategia comercial. Aprobado por la Corporacion Financiera Nacional.

Hemos visto en este primer capitulo informacion introductoria acerca de la
empresa, su desarrollo, estructura y la captacion de clientes.

13
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CAPITULO 2 - ANALISIS SITUACIONAL

2.1 Analisis Macroentorno

Por medio de este analisis evaluaremos las diferentes amenazas vy
oportunidades en el entomo. Debemos tomar en cuenta primero el impacto
potencial en la compafia y, en segundo, también la posibilidad de que dicho
impacto ocurra. Examinaremos todos los factores e indicadores que no se
puedan controlar y que puedan o no afectar a la compariia.

La situacion macroeconomica del pais, por mas voces en contra que existan y
que si bien por la crisis no es la mejor, es una situacion estable, porque hay unas
reglas de juego y politicas claras del Gobierno. La madurez de los empresarios e
industrias, que alin siendo un pais pequefo, reinvierten sus utilidades y
aumentan el capital.

En la Gltima década en el Ecuador el sector empresarial ha evolucionado.
Estadisticamente y con base en la informacion que entregan las empresas a la
Superintendencia hubo un incremento, no solo en la constitucién de compaiiias y
aumentos de capital, sino en sus actividades econdémicas. Al 2000 estaban
registradas 84 000 compaiiias y al 2009 existen 137 000 compaiiias. Es decir,
aument6 en 63%'

El financiamiento empresarial se ha mantenido en la Ultima década ya que el
empresario tiene como preferencia financiar sus actividades con recursos de
terceros.

Las cifras que revelan este comportamiento son que en el 2000, el 55% fue
financiado por terceros (bancos, entidades financieras, mercado bursatil') y en el
2008 subi6é al 66%. Entre 2008, 2009 y lo que va del 2010, el mercado de
valores tiene un papel preponderante en la desintermediacion financiera. Cada
vez el empresario capta fondos en mejores condiciones (tasas de interés y
plazos) en el mercado bursatil, segun los datos proporcionados por la revista
“LIDERES"; entrevista con el Presidente de la Superintendencias de Companias.

" hitp://www.revistalideres.ec/Generales/solo_texto.aspx?gn3articlelD=21550

14
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PIB POR SECTOR SERVICIOS

Tabla No. 2: PIB Sector servicios

PIB - Ultimos dos afios

- S4606. 00%

43520.50%

21213.50%

R

10056.00%

Maximo = 54686 .00%
Minimo = 10056 .00%
Fuente: INEC
PIB

Esto significa el valor monetario total de Ila
produccion de bienes y servicios

durante un periodo.

El PIB en el sector servicios va en aumento por lo
que se refleja en los afos 2006 al 2008, pero en el
2009 decrecen 3.300 millones de USD,? debido a

la reduccion de la demanda.

de un pais

FECHA
Enero-31-
2009
Enero-31-
2008
Enero-31-
2007
Enero-31-
2006
Enero-31-
2005
Enero-31-
2004
Enero-31-
2003
Enero-31-
2002
Enero-31-
2001
Enero-31-
2000
Enero-31-
1995
Enero-31-
1958
Enero-31-
1997
Enero-31-
1996
Enero-31-
15995
Enero-31-
19594

Enero-31-
1993

VALOR

51386.00 millones de
usoD

54686.00 millones de
uso

45789.00 millones de
usD

41763.00 millones de
uso

37187.00 millones de
uso

32642.00 millones de
uUsD

28636.00 millones de
uso

24899.00 millones de
uUsD

21250.00 millones de
UsSD

15934.00 millones de
usoD

16675.00 millones de
uspD

23255.00 millones de
uso

23635.00 millones de
uso

21268.00 millones de
usD

20195.00 millones de
uUso

18573.00 millones de
usD

10056.00 millones de
uso

Esta reduccion representa una desventaja para Marketing and Research puesto

que las empresas no estan invirtiendo en el sector servicios y por consiguiente

las posibilidades de crecimiento son bajas.

Existen dos razones para la no inversion en servicio por parte de las empresas.

a. Por la situacion politica por la que atraviesa el pais actualmente

b. Porque las empresas no acostumbran en invertir en servicios, buscan sus

propios recursos para satisfacer y/o conocer su mercado reduciendo asi

costos.

2 .
© www.inec.gov.ec
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TASA DE INFLACION

Grafico No.2: Inflacion al mes de Marzo

Inflacion en el mes de Marzo

2007 2008 2009 2010
Fuente: INEC

Inflacion es el crecimiento continuo y generalizado de los precios de los bienes y
servicios y factores productivos de una economia a lo largo del tiempo.

En esta grafica podemos observar que la inflacién al mes de marzo es de 0.16%,
respecto al afno 2009 se redujo un 0.93%, lo que quiere decir que al primer

trimestre del afo refleja una tendencia de reduccién.

En cuanto a Marketing and Research representa una ventaja ya que las
empresas tendrian la capacidad de invertir en servicios de consultoria. En el
caso de que la inflaciéon subiera Marketing and Research no se veria beneficiado
en la firma de contratos con un precio establecido ya que los costos de la
contratacion de la mano de obra y demas no serian los mismos, como resultado
de esto la utilidad para la Consultora no se reflejaria.’

3 A
www.inec.gov.ec
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INDICADOR ICE: SECTOR COMERCIAL Y SERVICIOS

ICE COMERCIO
Grafico No. 3: ICE Comercio
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En febrero de 2010, el ICE Comercio mostré un bajo crecimiento de solo 1.3
puntos, para ubicarse en 494 puntos. Los empresarios de este sector esperaban
un buen mes de febrero pero la demanda de sus mercancias fue menos de la
esperada. El ciclo del ICE Comercio se encuentra 14% bajo su tendencia de
crecimiento.

Esto nos indica una baja actividad comercial, lo cual no es favorable para esta
industria. Para Marketing and Research esto representa una oportunidad de
negocio con objetivo al incremento de ventas con estrategias y asesoramiento
permanente. Tenemos empresas como: distribuidoras, empresas de consumo
masivo que deseen evaluar el desempefio de sus canales de distribucion y

17



Plan Comunicacional y Administrativo de Marketing and Research

conocer las ventajas para la comercializacion de sus productos en el mercado,
todos ellos pueden ser los clientes potenciales a quien proveerle el servicio.

SITUACION DEL NEGOCIO — SECTOR COMERCIAL

Grafico No. 4: Situacion del Negocio - Comercial

Porcentaje de Empresas segun Situacion del Negocio

80% 61%
60%
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)
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33833038888 83333
£ 23§82 355235383838 32 3

Fuente: Banco Central del Ecuador

En el mes de febrero, la cantidad de empresas del sector comercial que
mencionan estar mejor, es menor a la cantidad de empresas que dicen estar
peor, con respecto al mes anterior. Punto a favor para que Marketing and
Research porque nos da apertura a que las empresas soliciten una investigacién
de mercado para conocer las fallas y los puntos a mejorar en sus negocios.

De esta manera, el saldo de la situacion de negocio es de -18%. La expectativa
del saldo de la situacion del negocio para el mes de marzo es +61%.

18
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ICE SERVICIOS
Grafico No. 5: ICE - Servicios

350 - ICE SERVICIOS

250 -

Im T . ¥ 7 - ¢7F ¥ OF§F ¥ ¥ ¢! ¢ YO VY OV OY Y R OCYRCF ¥ R ¥V ¥ A%

e 1 CICLO SERVICIOS

En febrero 2010, el ICE Servicios presentd una aumento de 7.1 puntos, para
ubicarse en 277.7 puntos. El sector servicios fue el que presentd el mayor
crecimiento de los cuatro sectores analizados.

En este sector vemos reflejada la variabilidad de acuerdo a la temporada esto
representa para los negocios perdidas en ciertos meses del afio lo cual podemos
aprovechar con la propuesta de estrategias de implementaciéon en el tiempo de

menor demanda.
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Una ventaja para Marketing and Research ya que al mercado al que va dirigido
es servicios, incrementa el nimero de empresas a las cuales se pueda ofertar
estudios de consultoria para la medicion de la participacion de las distintas

empresas Yy los servicios que brindan al mercado.

SITUACION DEL NEGOCIO

Grafico No. 6: Situacion de Negocio - Servicio

60% Porcentaje de Empresas segun Situacion del Negocio
& :
20%
|
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5888888 esessss
£§ 2833552988835 28% 3

Fuente: Banco Central del Ecuador

En el presente mes, la cantidad de empresas del sector servicios que mencionan
estar mejor es superior a la cantidad de empresas que indican estar peor. El
saldo de la situaciéon de negocio es +4%

Para el mes de marzo los empresarios prevén que el saldo de la situacion de

negocio sera de +31%.

Este indicador deduce el crecimiento global de este sector. *

* www.bce fin.ec
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2.2 Analisis Microentorno

A continuacion utilizaremos la herramienta estratégica mas utilizada para medir

la situacion real en que se encuentra la organizacion y conocer los factores que

inciden en el desarrollo del negocio para luego hacer el planteamiento

estratégico.

2.2.1 Matriz DAFO

Tabla No. 3: Matriz DAFO
EXTERNAS (Mercado)

INTERNAS (Empresa)

RESEARCH

la relacion valor precio.

estructura funcional

no explotados.

FORTALEZAS DEBILIDADES OPORTUNIDADES AMENAZAS
Consultoras y
Servicio personalizado Empresas designan empresas dedicados
en todas las ramas de Poco impulso presupuesto para area | a la Investigacion de
asesoria empresarial. Comercial de marketing. Mercado
Costos Preferenciales, Anos de Experiencia
efectiva percepcion en No hay una Nichos de mercados | en el Mercado de la

Competencia

and

Holding de consultores
especializados

No hay actividades
de Post- Venta

Creacion de Marcas
con vision a
incrementar otros

servicios

Poco conocimiento
de la empresa y su
servicio en el

mercado

Infraestructura e

instalaciones

MARKETING

adecuadas.

Poca cobertura a

nivel nacional

Apertura de nuevo
punto de servicio en

otra ciudad

Falta de
posicionamiento en

el Mercado

Falta de un Plan promocional y Publicidad

Evaluaremos la situacion intema de la empresa en el mercado a través de dos

factores controlables y no controlables.

El primero mediante las fortalezas y debilidades, mientras que la situaciéon

externa (factores no controlables) determinan las oportunidades y amenazas.
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Pe idades Internas (Factores Controlable

Fortalezas

v Servicio personalizado en todas las ramas de asesoria empresarial.
Marketing and Research ofrece servicios enfocados en Branding y
Benchmarking, consultoria de marketing e investigacion, son para el cliente la
mejor opcion en cuanto a herramientas de evaluacion y recursos para el

mejoramiento del desempefio de la compania.

v Costos Preferenciales, efectiva percepcién en la relacién valor
precio.
Marketing and Research ofrece sus servicios con unas tarifas adaptables a la
necesidades del cliente (servicio personalizado), logrando crear un vinculo
relacional.
Plantearemos una comparacion de precios que servira para analizar a la
empresa vs. Competencia.

v Holding de consultores especializados en varios tipos de mercado
Marketing and Research cuenta con un staff de consultores asociados que son
empresas independientes con autonomia gerencial como:

- Alerta Comunicacioén Visual

Estudio de Disefno Grafico y Comunicacioén Visual

- Branding Bureau

Branding y Comunicacién Estratégica Internacional
- Julio Vargas & Asociados

Consultoria en Operaciones y Calidad Total

- Representaciones Sociales

Productora, Medios, Eventos y Relaciones Publicas

v Infraestructura e instalaciones adecuadas
La empresa cuenta con los recursos tecnologicos y el ambiente necesario para
desarrollar las actividades de jornada diaria.
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Debilidades

v Poco impulso comercial
Es necesario incrementar la parte comercial de la empresa a través de
responsabilidades y funciones especificas de actividades de ventas y post-venta
con personal capacitado encargado de la ejecucion de las cuentas.
Desarrollando este punto Marketing and Research podra combatir con sus
competidores quienes si actian en la parte comercial y por ende captan mas

mercado.

v No hay una estructura funcional
El personal de la empresa no cuenta con una estructura en cuanto a sus
responsabilidades. La falta de planificacion de las actividades y el flujo de
cuentas (actuales y nuevas) contribuye a la desorganizacion y duplicidad de

funciones.

¥ No hay actividades de Post- Venta
La medicion de satisfaccion del cliente es importante ya que mediante esto
podremos notar los inconvenientes y posibles errores en el servicio otorgado.
Ademas las exigencias de los consumidores aumentan cada vez mas por lo que
se debe conocer cuan satisfechos estan con el servicio que da la empresa.

v" Poca cobertura a nivel nacional
Existen empresas que determina caracteristica principal el alcance del estudio
de mercado, por eso el no cubrir otras provincias representa pérdida de
potenciales clientes, ya que no cuentan con el recurso necesario como logistico
y personal designado a la comercializacion del servicio.

v"  Falta de un Plan Promocional y Publicidad
Es fundamental el tipo y los medios de comunicacién que las empresas apliquen
con sus clientes, ya que permite accesibilidad a la informacién corporativa y a la
linea de productos y servicios que ofrezca.
Por esto Marketing and Research debe contar con herramientas de
comunicacion como la creacion de un portal Web como instrumento de
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interacciéon con los clientes y posibles clientes. Ademas de mostrar la gama de
los servicios que ofrece la compaiiia, esto a fravés de la tecnologia.

Segln los expertos “El Internet es el lugar perfecto para poner a prueba la
creatividad estratégica. Si bien es cierto que quien oferta productos o servicios
debe tener su propia pagina Web;, pero es fundamental tener un objetivo claro de
fondo el cual es encaminar los esfuerzos administrativos y comerciales de la

empresa al éxito.”

Perfil de Oportunidades y Amenazas (Factores no Controlables)

Oportunidades

¥ Empresas designan presupuesto para area de marketing
Determinaremos el nivel de aceptacion de las empresas en cuanto a la
demanda de servicios de asesoria en marketing, consideramos que no todas las
empresas designan presupuesto para esta area, pero es importante conocer los
tipos de necesidades de cada industria.

v Nichos de mercados no explotados
En el mercado no existen empresas especializadas en cuanto a la asesoria de
acorde a la industria. El poseer mayor variedad en cuanto a servicios, representa
a M&R una ventaja competitiva. Es decir, ofrecer al cliente nuevas opciones en
cuanto a la direccion y administracion de la empresa de acorde a un enfoque

estratégico y planeacion.

v Creacion de Marcas: con vision a incrementar otros servicios.
El mercado Guayaquilefio requiere investigaciones que se especialicen en
nichos especificos (sectores e industrias), para M&R es de gran oportunidad
poder explotar segmentos que la competencia no domine o sus estudios no
tengan gran cobertura. Como por ejemplo el campo deportivo donde existen
clientes potenciales como clubes deportivos, auspiciantes que demanden

estrategias para incremento de venta, reconocimiento de marca, efc.

* Revista Decisién Edicion N° 31
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Otro ejemplo es una empresa de produccion y comercializacién de productos
alimenticios, ellos quizas le interese realizar estudios y evaluacion de sus
canales de distribucion (Trade Marketing)

v Apertura de nuevo punto de Servicio

Abarcar mayor mercado con la implementacion de un nuevo punto, region sierra
(Quito); siendo este un lugar que cuente con los recursos necesarios para
satisfacer los requerimientos de las empresas en este lugar.

La ciudad de Quito es de una de las principales en el Ecuador, donde existe
gran actividad de oferta y demanda, esto representa una gran oportunidad de
negocio para Marketing and Research ya que puede ofrecer la gama de su
servicios con el respaldo de una trayectoria exitosa y una cartera de clientes
satisfechos.

Ame s

v Consultoras y empresas dedicados a la Investigacion de Mercado

En el mercado existe algunas empresas dedicadas a la actividad de consultoria
e investigacion de mercado, es necesario que Marketing and Research posea un
concepto diferenciador y logre implementar estrategias comerciales, captando
mayor cartera de clientes.

Concepto Diferenciador: Servicio Integrador y permanente ofreciendo las
herramientas necesarias de trabajo con resultados garantizados con costos
preferenciales.

v Anos de Experiencia en el Mercado de la Competencia
La trayectoria de otras empresas (Competencia) como son sus conocimientos,
experiencias, trabajos realizados y clientes satisfechos, representan gran
amenaza para M&R ya que es una empresa nueva y gran parte del mercado no

la conoce.

v Falta de posicionamiento en el Mercado
Marketing and Research no posee gran reconocimiento en el mercado, a pesar
de un concepto muy tradicionalista, que es TRANSMITIR CONFIANZA pero esto
no es totalmente comunicado. La mayoria de las empresas no tienen mucha
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confianza en el producto nacional, entonces prefieren contratar consultoras
extranjeras. Esto es, lo que se quiere erradicar mediante trayectoria, cartera de
clientes que certifiquen el trabajo realizado, y dando a conocer al mercado la

especializacion de cada uno servicios.

2.2.2 Analisis Fuerzas Porter

Ahora veremos otra herramienta de gestion que permite realizar un analisis
externo de la empresa, a través del analisis de la industria o sector a la que
pertenece.

Segun el punto de vista de Porter, existen cinco fuerzas que determinan las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algun
segmento. A continuacion las vamos a explicar lo que significa cada una de ellas
y la aplicacién que le damos.

v Amenaza de nuevas empresas entrantes en el mercado

Significa el nivel de atractividad de un segmento o mercado dependiendo de si
las barreras de entrada son faciles o no de franquear por nuevos participantes,
es decir como puedan introducirse al mercado con nuevos recursos y
capacidades para apoderarse de una porcion de clientes.

Las Empresas como Price Waterhouse Coopers y Panell Kerr Forster dedicadas
actualmente a servicios de auditorias que tienen capacidad y gozan de
reconocimiento pueden incursionar en areas de investigacion y consultoria
ofreciendo variedad de servicios y abarcando mas mercado.

v Rivalidad entre competidores

Para una empresa sera mas dificil competir en un mercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy
numerosos Yy los costos fijos sean altos, pues constantemente estara enfrentada
a guerras de precios, campanas publicitarias agresivas, promociones y entrada

de nuevos productos.
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Hemos determinado a nuestra competencia en general, tenemos:

« Consultor Apoyo

e Enla Mira

e IGL Consulting
* |PSA Group

e Mercarper

e Mindshare

» Navas Navas & Asociados S.A.

* Negocios & Estrategias

e Profits & Business Consulting

* Proyectos y Desarrollos Invespro
e SG Promo S.A.

Y dentro de nuestros competidores Relevantes:
o Consultor Apoyo
* Negocios & Estrategias
* Profits & Business Consulting

v Poder de negociacion con los proveedores

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los proveedores
estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan
imponer sus condiciones de precio y tamafo del pedido. Este no es el caso en el
mercado de consultoria; ya que la empresa cuenta con los recursos para el
desarrollo de la parte tecnolégica, como las instalaciones Optimas y los
instrumentos necesarios para levantar la informacién en una investigacion que
permitan el proceso de ejecucion de cuenta e implementacion de sistemas
estadisticos y resultados de estudios.

v Poder de negociacion con los clientes

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estan muy bien
organizados, el producto tiene varios o muchos sustitutos, el producto no es muy
diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer
sustituciones por igual o a muy bajo costo.
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El servicio que presta una empresa de investigacion de mercado es de acuerdo
a las necesidades especificas del segmento como también de acuerdo a los
requerimientos que implique la realizacion del estudio; por ende no todos los
estudios son iguales y sus costos varian.

Clasificamos a las empresas por tipo de cliente, tenemos:
- Sector Privado

_L' Industrial

j—r Comercial
_Lr Servicios

- Sector Publico

-L' Entidades seccionales
*  Municipios
* Prefecturas
_Lr Entidades Centrales
* Ministerios
Una consultora adaptara estudios de acuerdo a la industria y necesidades
especificas de la misma.

v Amenaza de productos o servicios sustitutos.

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o
potenciales. La situacion se complica si los sustitutos estan mas avanzados
tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes

de utilidad de la corporacion y de la industria.

Una amenaza hoy en dia es que ciertas empresas (en su mayoria las grandes
empresas) cuentan con sus propios departamentos de Marketing por lo que
reduce las posibilidades de captacion de clientes.
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2.2.3 Ciclo de Vida del Producto

El ciclo de vida del producto es la evolucion de las ventas durante el tiempo que

permanece en el mercado.

Las ventas han ido evolucionando conforme a tiempo transcurrido® pero sin
embargo no es un indicador en que podamos concluir que M&R es reconocida
por varias empresas.

Grafico No.7: Ciclo de Vida del Producto

Marketing and Research se encuentra en la etapa de que pasa de introduccién a
crecimiento, ya que la introduccién fue la etapa de asegurar las actividades de
plan de cobertura y penetracion, como también manejar el negocio como una
consultora nomada, sin oficinas sin numeros de teléfonos, etc.; es decir, sin los

recursos necesarios.

La etapa de crecimiento que actualmente cruza Marketing and Research es de
proyectarse en el mercado, para entrar en el ciclo de madurez donde ya tengan
estabilidad financiera, la gente conozca mas acerca de los servicios que se
ofrecen y ya poder solventar el futuro como consultora.

® Informe de Ventas Marketing &Research
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2.2.4 Matriz BCG - Marketing & Research

Grafico No.8: Matriz BCG

The BCG Matrix

A
Select Divest tlLe
o —_—
afew = others
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Invest

I Focus Group Chente Fantasma

Liquidage

l - ..
W# V p

Observaciones y
Entrevistas a Profundidad Muestreo

high low
Relative Position (Market Share)

Business Growth Rate (Market Growth)

La matriz del BCG permite a una organizacion administrar su cartera de
negocios analizando la parte relativa del mercado que esta ocupando y la tasa
de crecimiento de la industria de cada una de las divisiones con relacion a todas
las demas divisiones de la organizacion. La parte relativa del mercado que esta
ocupando se puede definir como la razén existente entre la parte del mercado
que corresponde a una division en una industria particular y en la parte del
mercado que esta ocupando la empresa rival mas grande de esa industria.

La empresa Marketing and Research otorga herramientas de investigacion de

mercado tanto cuantitativas y cualitativas, las mismas que se aplican de acuerdo

a los requerimientos del cliente y el tipo de estudio a realizar.
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Clasificaremos las herramientas de estudio, las mismas que ubicaremos dentro
del los siguientes cuadrantes:

Producto Incégnita
Cliente Fantasma: Aunque no es un producto nuevo dentro de los servicios
ofrecidos por la empresa, faltan los recursos y equipos indispensables para este

tipo de estudio.

Producto Estrella

Focus Group; Ubicado en esta secciéon por su rentabilidad y su demanda en
constante aumento, ademas del aporte que el Grupo Focal aporta a la
investigacion de mercado al obtener informacion sobre sus opiniones, actitudes y
experiencias en un producto y/o servicio.

Producto Vaca

Entrevistas a Profundidad y Observaciones: Servicio Complementario en los
servicios de investigacion de mercado, siempre es propuesto ante el cliente al
momento de requerir servicio.

Tipo de servicio siempre conectado a los Grupos Focales o Muestreos.

Producto Perro

Muestreos: Tipo de servicio menos rentable y operativamente complejo puesto
que la ganancia obtenida no representa al trabajo que se realiza por la cantidad
de recursos que se aplica.
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2.2.5 MATRIZ DE EXPANSION DE PRODUCTO / MERCADO

Tabla N.4: Matnz de Expansién de Producto /Mercado

PRODUCTO
ACTUAL NUEVO
Penetracion de Mercado Desarrollo del Producto

I

>

2 Ms&R

< Marketing & Research
o
a
é o] Desarrollo de Mercado Diversificacion
w | >
2|3

3

La matriz de Ansoff, también conocida como Matriz Producto/Mercado, sirve
para identificar oportunidades de crecimiento en las unidades de negocio de una
organizaciéon. En otras palabras es expresa las posibles combinaciones
producto/mercado (o unidades de negocio) en que la empresa puede basar su
desarrollo futuro.

Esta matriz describe las distintas opciones estratégicas, posicionando las
mismas segun el analisis de los componentes principales del problema

estratégico o factores que lo definen.

Marketing and Research de acuerdo a la matriz de Expansion esta ubicado
actualmente en PENETRACION DE MERCADOS en donde se busca mayor
consumo del los servicios por medio de:

o Aumento de frecuencia de compra por los clientes actuales.
o Captacioén de los clientes de la competencia y nuevos clientes.
Captacion de potenciales clientes

o

o Transparencia de precios (para que el cliente conozca lo que
paga)
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2.3 Analisis de la Competencia

En el mercado Guayaquileno existen varias empresas Consultoras e

Investigadoras de Mercado’, mencionamos las siguientes:

» Consultor Apoyo

e Enla Mira

e IGL Consulting

¢ |PSA Group

e Mercarper

e Mindshare

* Navas Navas & Asociados S.A.
* Negocios & Estrategias

* Profit & Business Consulting

* Proyectos y Desarrollos Invespro
e SGPromo SA.

A continuacién mencionamos tres empresas considerados competidores directos
ya que al momento de presentarse para la licitacién de un servicio siempre estan

presentes:

e Consultor Apoyo
* Negocios & Estrategias
* Profit & Business Consulting

2.3.1 Participacion de Mercado

En este punto analizaremos el mercado abarcado por Marketing and Research y
nuestros competidores directos.

A través de la investigacion de mercado sabremos cuales son las marcas que el

consumidor tiene en su mente.

” Directorio de Proveedores de la Industria Grafica y Publicitaria 439, Markka Registrada
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Cedatos 4%
Consultor Apoyo 6%
En la Mira 0%
IPSA Group 14%
Marketing & Research 6%
Marketquality 0%
Markve 2%
Mercados & Proyectos 2%
Mercaper 2%
Mindshare 0%
Navas Navas 2%
Negocios y Estrategias 4%
Profits Consulting Group 6%
Proyectos y Desarrollos Invespro 2%
SG Promo SA 0%
Otra 31%
Ninguna 18%
Total 100%
Share of Mind

Es el conjunto de marcas de una misma categoria de productos que el

consumidor tiene en su mente.

Vemos que Marketing and Research ocupa un 6% de participacion en el

mercado.

Ipsa Group ocupa 14% y ocupando un 31% son otras empresas que tienen un

equipo de consultores extranjeros.
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2.3.2 Principales Competidores y sus Servicios

NE ESTRATEGIAS

Fue fundada en 1997 para brindar servicios de Consultoria de Marketing con
independencia, profesionalismo y ética. A lo largo del tiempo Negocios y
Estrategias ha sumado conocimientos, experiencias y precisiones en trabajos
realizados en seis paises de la region, para mas de 50 clientes nacionales y
multinacionales, de mas de 30 mercados diferentes.

Filosofia Corporativa

Mision

Aportar al desarrollo evolutivo de la riqueza y al bienestar de la humanidad a
través de la prestacion de servicios profesionales de Consultoria de Marketing
dirigidos a la empresa privada, al sector publico, a las instituciones de educacion
superior, a las organizaciones no gubemamentales y a la comunidad;
enmarcados en la responsabilidad social, en la justicia, en las leyes y moral
publica vigentes en el lugar de prestacion de nuestros servicios, en el Codigo de
Etica de la American Marketing Association, en nuestras regulaciones internas y
en los valores personales de quienes laboran en la empresa.

Vision

Ser el referente de excelencia y honorabilidad en la disciplina del Marketing a
través de la produccion, transmision y utilizacion de la informaciéon mas atil,
oportuna, precisa y eficiente para la gestiéon de Marketing y sus areas afines,
comprometidos en aportar a la sociedad con opiniones y acciones de primer
nivel, evolutivas y fundamentadas en la verdad.

Servicios

Investigacion de Mercados

Informacién cualitativa y cuantitativa, siempre a la medida de las necesidades de
los clientes. Las Investigaciones de mercados son hechas a la medida de sus
necesidades. El cliente indica que informacién requiere y Negocios y estrategias
le dice cual es el camino mas eficiente para lograria.
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Las técnicas que utilizan son:
- Observacion participante y no participante.
- Entrevistas en profundidad.
- Focus groups
- Cliente fantasma.
- Encuesta.

- Censo
Los tipos de investigaciones a realizar son:
- Estudios de Receptividad: de concepto, de atributos, de sabores, de
envases, de campanas publicitarias y de disefos.
- Estudios de Recordacién y Posicionamiento.
- Estudios Perceptuales.
- Estudios de Habitos, Gustos y Preferencias.
- Estudios de Factibilidad Comercial.
- Estudios de Evaluacion de Servicio.
- Tracking de Precios, de Marca y de Campana Publicitaria.
- Capacitacion y Entrenamiento
- Programas de Capacitacion y Entrenamiento

Sitio Web
Imagen No. 2

Fune | oFr

~

negocios & estrategias

Fuente: www.negociosyestrategias.com.ec
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CONSULTOR APOYO

Filosofia

CONSULTOR APOYO nacién en 1985 patrocinada por un proyecto intermacional
de la Universidad de Harvard. Es una empresa de alcance nacional, con oficinas
en Guayaquil y Quito, y equipos de trabajo en todo el pais sirviendo a empresas

tanto nacionales como internacionales.

Mision

Consultor Apoyo existe para descubrir la esencia de su mercado, comprometidos
con el éxito de su negocio.

Toda acciéon sobre un mercado debe de ser un reflejo de la expectativa que
sobre el se tiene, en cuanto a desarrollar, mantener o modificar, una conducta un
habito o una actitud.

Conocer la profundidad a base de creencias, gustos y preferencias de su
mercado, de una manera sistematica y confiable, asegura que las estrategia de
negocios se plateen de la manera mas acorde con las necesidades y
expectativas de sus clientes.

Consultor Apoyo esta para ayudarle a conocer e interpretar el mundo interior de

su cliente.

Servicios
Estudios ADHOC Cuantitativos:
Encuestas
o Hogares
o Establecimientos
o Locacién Central

o Empresas
o Intecept
o Telefonicas
Aplicaciones
o Evaluaciones Publicitarias
o Estudios Empresariales
o Pruebas de Producto
o Estudios de Consumidores
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Estudios ADHOC Cualitativos

Grupos Focales

Observacion

Entrevistas a Profundidad

Aplicaciones

Test de Producto ‘ ’

Test de Concepto “

Test de Nombre

Test de Motivaciones y Limitantes

Pre & Post Test Publicitario

Imagen de Marca & Empresa

Auditoria Global Interactiva (AGI): Estudio sistematico en POS destinado a
medir market, size, market share y otras variables del mix, bajo sistema TRAC.
Sistematicos: Medicion periddica para establecer niveles de comparacion entre
periodos, en aspectos como satisfaccién al cliente, imagen de marca y dinamica

del mercado.

Sitio Web
Imagen No. 3

APQYO
INTELIGENCIA DF MBICADCS

CONSULTOR )

\}V, ~ La mejor opcién
de investigacion de mercados
] en Ecuador
I l

ENTRAR

Existimos para descubrir la esencia de su mercado, comprometidos con el oxito de su negocio
Se recomienda ura configuracidn de 1024 « 768 para la Gptima visuakzackn de este sitio
Quitc: Jevier Avduz N 28-18 y Aleman Telli (583 2 240-a888 | 2203880 Fax: 22°-0844

GBuaysauil: Cals Mannedy Norte, Calle Luis Omentls w28 Teifs: (553) 4 288-3144 / 768.3145 Fax 2883148
E-mail wrsultoraonslicrapsys oo

f i I @mcirh

Fuente: www.consultorapoyo.com
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PROFITS CONSULTING GROUP

Filosofia

Mision

Como grupo consultor se centra en ofrecer el mejor enfoque estratégico para
potenciar decisiones gerenciales, asegurandose de utilizar las mas innovadoras
metodologias en investigacion de mercado y maximizando el uso de la
tecnologia.

Vision

Posicionarse en la mente como un grupo estratégico, innovador e investigativo,
que asegura excelentes resultados; con un estilo de trabajo que permite ganar,
ademas de clientes, buenos amigos.

PROFITS RESEARCH - INVESTIGADORA DE MERCADO

Divisiéon Cuantitativa

Se utiliza las siguientes técnicas:

Sondeos: Encuesta que se hace a un grupo de personas para saber lo que
opinan sobre una cosa e intentar prever un resultado. Aqui la magnitud de la
muestra es pequena y no tiene tanta relevancia como en un muestreo.

Muestreos: Es una herramienta de la investigacion cientifica. Su funcion basica
es determinar que parte de una realidad en estudio (poblacion o universo) debe
examinarse con la finalidad de hacer inferencias sobre dicha poblacion.

Censos: Es el proceso total de recolectar, compilar, evaluar, analizar y publicar
en cualquier otra forma, los datos (o la informacion)

Divisién Cualitativa En este tipo de investigaciones se analiza percepciones,
gustos, preferencias, comportamientos o moda, mediante la utilizacion de

técnicas de PNL (Programacion Neurolinglistica).

Focus Groups/ Home: Conocida como sesiones de grupo, es una de las formas
de los estudios cualitativos en el que se reune a un grupo de personas para
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indagar acerca de actitudes y reacciones frente a un producto, servicio,
concepto, publicidad, idea o empaque.

Entrevistas a profundidad: Es una técnica cualitativa para la indagacion y
recoleccion de datos basada en el procedimiento de interrogacion y mediante la
observacion directa no participante

Técnicas proyectivas: Son aquellos instrumentos considerados especialmente
sensibles para revelar aspectos inconscientes de la conducta. En estas técnicas
todas las respuestas son validas, no hay respuestas 6ptimas.

Observaciones estructuradas: Imponen una serie de limitantes al observador,
a fin de obtener una representacion adecuada del fenébmeno de interés. La
recoleccion de datos se suele realizar con base en “lista de control”.

Observaciones no estructuradas: Aqui se emplea el procedimiento de la
“‘observacion participante” en la que el investigador actia como observador y se
familiariza con el lugar para posteriormente volverse participante activo.

Sitio Web
Imagen No. 4

R

group

Profits Consulting,

-------

EN CONSTRUCCION
‘ ey Mhemes D plle (e Tale ST Ber Y by

Twli 10 T At AI0 e Teleigs SO0 M
Cmsnpaduin, - Louad w

Fuente: www.profitsconsultinggroup.com
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2.3.3 Posicionamiento de la Competencia

Tabla No. 5: Posicionamiento Competencia

Empresas

Posicionamiento

Negocios y Estrategias

Profesionalismo, Independencia vy
ética en sus estudios.
Andlisis estadisticos veridicos.

Consultor Apoyo

Buenos en estudios cualitativos

Profits Consulting Group

Enfoque Estratégico e Innovacion
metodolégica.

Hemos determinado este posicionamiento desde el punto de vista como estas

empresas quieren ser percibidos por los clientes y posicionarse de esta manera

en el mercado.

2.3.4 Cuadro Comparativo de Servicios de Consultoria de Competidores

De forma resumida damos a conocer los servicios ofertados por los

competidores anteriormente expuestos, tales como:

v Negocios y Estrategias
v" Consultor Apoyo
v Profits Consulting Group.
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Tabla No. 6: Cuadro Comparativo

Negocios y Estrategias Consultor Apoyo Profits Consulting
Estudios Cuantitativos  |Encuesta Encuesta
Censo Censos
Aplicaciones Sondeos
Muestreo
Estudios Cualitativos Focus Group Focus Group Focus Group/ Home
Observacion Observacion Observacion
Cliente Fantasma Aplicaciones
Entrevista a Profundidad |Entrevista a Profundidad  |Entrevista a Profundidad
Test de Producto Tecnicas Proyectivas
Test de Concepto
Test de Nombre

Pre & Post Test Publicitario

Imagen de Marca

Imagen de Empresa

Programa de
Capacitacion y
Entrenamiento

Fuente: www.neqociosyestrategias.com.ec, www.consultorapoyo.com,

www. profitsconsultinggroup.com

42




Plan Comunicacional y administrativo de Marketing and Research

CAPITULO 3 — PROCESO DE INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 Determinacion de los objetivos de la Investigacion
3.1.1 Objetivo General
v" Conocer la importancia de contratacion del servicio de consultoria de
marketing en las diferentes empresas de Guayaquil.

3.1.2 Objetivos Especificos

v Determinar si las empresas contratarian o no el servicio de consultoria.

v |dentificar como nace la necesidad de contratacion de este tipo de servicio.

v Conocer los requerimientos de las empresas (industrias) que contratan
consultoria.

v Identificar que servicios de consultoria son los solicitados y su frecuencia de
contratacion.

v Determinar nivel de conocimiento y posicionamiento de la marca y
competencia.

v" Analizar share of Mind.

3.2 Disefo de la investigacion

3.2.1 Justificacion de la investigacion

A través de esta investigacion queremos obtener informacién que nos permita
profundizar el perfil de nuestros potenciales clientes (empresas) en el mercado,
ademas conocer los principales factores de compra y los servicios de mayor
demanda.

Ademas analizaremos a la competencia y las ventajas competitivas que nos
diferencian, mediante atributos o beneficios percibidos.

3.2.2 Tipo de investigacion

Fases del disefio: Descriptivo

Este tipo de investigacidon nos permitira conocer las diferentes caracteristicas y
percepciones de los clientes actuales y potenciales de las empresas en la ciudad de
Guayaquil.
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Datos Técnicos
Area Geografica de Estudio
Ecuador —®  Regién Costa —> Guayas —®  Guayaquil

Imagen N° 5: Mapa de Guayaquil

J=j )
)
s el u'-’;'-_-).‘.'_

3.2.3 Fuentes de informacion

Tipos de datos

Los datos que vamos a obtener seran cualitativos y cuantitativos lo cual lo
obtendremos de las siguientes fuentes informacion.

v Interna.- Usaremos informacién que proporciona la empresa Marketing &
Research mediante sus funcionarios como archivos, datos historicos,
informes de venta, costos, etc.

v' Secundarias.- utilizaremos recursos como son revistas especializadas de
marketing e internet para conocer el numero de empresas que actualmente
estan constituidas en la cuidad.
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v" Primarias.- Esta informacién se la genera con la investigacién de mercado

que se detalla en la metodologia de investigacion.

3.3 Hipotesis de la Investigacion.

v ElI60% de las empresas contratan el servicio de consultoria.

v" El 50% contratan servicios de consultoria de manera anual.

v El 80% de las empresas consideran el precio importante al momento de
contratar el servicio de consultoria.

v El 60% de las empresas ha quedado satisfecho con el servicio luego de

haber recibido una consultoria.

3.4 Metodologia de la Investigacion

Realizaremos un estudio que comprenda la combinaciéon de metodologias
cuantitativas y cualitativas que nos permitan un entendimiento profundo del

mercado.

La recopilacion de datos cuantitativos sera a través de un método formal
estructurado (encuesta personal), que nos permitira conocer informacion que

podamos cuantificar para obtener datos estadisticos y comparativos.

Ademas adquirir informacién que no se puede medir directamente como
percepciones y motivaciones del mercado (empresas) como por ejemplo ;Que
tanta aceptacion puede tener una empresa consultora para la contratacion de un

servicio” x” en la cuidad de Guayaquil?

Entrevista Personal

A través de este procedimiento intervienen el entrevistador y el entrevistado. Donde
el entrevistador formulara las preguntas y proporcionara material grafico si es
necesario. Como resultados obtendremos antecedentes de los clientes, sus
actitudes, requerimientos y opiniones que tienen respecto a la contratacion de la

consultoria de marketing.
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Otra herramienta que nos ayudara con informacion relevante es el comprador
misterioso, mediante las cotizaciones a otras consultoras que representan la

competencia directa.

A través de esta herramienta podemos comparar el proceso de comercializacion,
formas de negociacién, nivel precios y tiempo de entrega y propuestas. Tenemos
las siguientes principales consultoras: Negocios & Estrategias, Consultor Apoyo,
Profits Consulting Group.

Mediante la observacion lograremos recopilar informaciéon externa de los medios
como sitios webs; ademas de tomar de fotografias de las instalaciones e
infraestructura de la empresa.

Podremos realizar un analisis de Physical Evidence y hacer la comparacion de los

servicios de la competencia.

3.5 Instrumento de recoleccion de informacién (El Cuestionario)
Estructura del cuestionario

Consideraciones Preliminares

Determinar las necesidades de informacion y el perfil de los encuestados.

Perfil del participante:
Las encuestas estan dirigidas a los siguientes perfiles o afines:
v Gerente de Marketing
v Jefe de Mercadeo.
v Jefe de Producto
v Gerente General o Comercial.

C i Pregun

Preguntas exactas que van a tener un contenido basico y entendible para el

encuestado.
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Formato de Respuestas

¢ Preguntas de filtro: Elegir el uso o no de productos.
- Pemiten seguir o no con la entrevista.

¢ Preguntas dicotomicas: Elegir solo una de dos respuestas
- Dan facilidad de contestar.

» Preguntas de seleccion multiple: Elegir una respuesta de varias

alternativas.

- Reducen el sesgo por parte del entrevistador.

- Ayuda al procesamiento estadistico de la informacion.

¢ Preguntas abiertas: son aquellas en las que se le otorga total libertad para

responder al entrevistado.

Secuencia de Preguntas

- Preguntas introductorias sencillas para captar el interés y confianza del
encuestado.

- Preguntas generales que entreguen informacién global.

- Preguntas que toman informacion especifica requerida.
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3.5.1 Elaboracion del cuestionario

ENCUESTA l

UNIVERSIDAD CATOLICA

SANTIAGO DE G A
1. Introduccién DE SA UAYAQUIL

.

< Breve Presentacion del entrevistador y entrevistado.
< Explicacion de metodologia a seguir para la entrevista

Buenos dias / tardes, mi nombre y soy estudiante de la Universidad Catolica. En

esta ocasion estamos haciendo un estudio sobre el mercado de consultoria y empresas de
investigacion en Guayaquil. A continuacion hablaremos de los siguientes temas.

2. Desarrollo
< Empresa
Hablemos sobre su empresa:

1. Me podria indicar ;,Cuél es la actividad comercial de su empresa? R.U

1. Alimentos & Bebidas 4. Instituciones Educativas
2. Industrial 5. ONG
3. Servicios 6. Comercio 7. Otros

2. Su empresa posee cobertura a nivel: R.U
1. Nacional _ 2.Local __ 3. Internacional

3. .En cual o cudles cuidad(es) se encuentra su empresa? R.M

1. Guayaquil ____ 2. Quito 3. Cuenca 4. Otra(s)

<+ Importancia del Marketing en las empresas
4. (En esta empresa existe Departamento de Mercadeo? R.U Si es “NO”. Explique

LPor qué? 1.8 __ 2.NO

5. (En esta empresa existe Departamento de Investigacion de Mercado? R.U Si es
“NO”. Explique ;Por qué? 1.8 __ 2.NO___

6. ; La empresa tiene algun presupuesto asignado para investigacion de mercado? R.U
1.8F 2.NO___
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%+ Servicios de Consultoria

7. ¢Han solicitado servicios de Consultoria? R.U

1. SI 2.NO___
Respuesta “Si”:
8. ¢Cual o cudles de servicios de consultoria ha contratado? R.M
Investigacion Cualitativa Investigacion Cuantitativa

Grupos Focales Encuesta

! : Programas de
Entrevistas a profundidad Censos capacitacion y
Cliente Fantasma Sondeos entrenamiento
Obssrvacia Otros(Menciones)
Técnicas Proyectivas

9. ; Qué beneficio ha obtenido a través del estudio o asesoria realizada? P. A

10. ¢ Cada qué tiempo usted contrata este servicio? (Frecuencia). R.U

1. Mensual 3. Trimestral 5. Anual
2. Bimensual 4. Semestral 6. Mas de un ano

11. Considera que el servicio contratado fue: R.U

1. Excelente 2. Muy Bueno 3. Bueno___4.Malo 5. Muy Malo

12. ¢ Tuvo algun tipo de inconveniente con la empresa que contraté? R.U
1. Incumplimientos de fechas acordadas

2. No hay innovacién en las metodologias
3. Falta de calidad(Los resultados no van acorde a la realidad)
4. Ninguno

5. Otros (Mencione)

Respuesta “No”:
13. ¢ Por qué razén no lo han solicitado? R.U
1. Presupuesto 2. No lo ha necesitado 3. No es su prioridad 4. Otra

14. ; Cuales son las caracteristicas importantes que deben tener una Consultora o una

empresa de Investigacion de Mercado para contratar sus servicios? P.A
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15. ¢Si Usted contrataria este servicio para su empresa, preferiria que la empresa

consultora cuente con cobertura? R. U
1. Local 2. Nacional

“ Competencia

Si hablamos de Empresas de Servicio de Consultoria o Investigacion de Mercados:

3.Internacional ____

16. ¢ Cudl es la primera marca que se le viene a la mente? R.U

17. ¢ Queé otras conoce? R.M

18. . Qué empresas ha contratado para este servicio? R.M

19. ; Cual empresa contrata con mayor frecuencia? R.U

H 19,
16.Top of | 17.Conoce R. 5 9 .
Mind R.U M contratado Frecuencia
Marcas ’ R.M R.U
| 1. Cedatos L4 o
2. Consultor Apoyo
' 3.En la Mira
4. IPSA Group

5. Marketing & Research

6. Marketquality

7. Markve

8. Mercados &Proyectos

9. Mercarper

10. Mindshare

i 11. Navas Navas & Asociados S.A

|_12. Negocios & Estrategias
13. Profits Consulting Group

14. Proyectos y Desarrollos Invespro

15. SG Promo S.A.

16. Otra

17.Ninguna

20. ¢ Por qué medios escucho o conoce sobre consultoras? R.M

1. Internet____

2. Referidos___

3. Guia Telefonica_____

4, Revistas Especializadas____

5. Directorio de Proveedores de Industria Grafica y publicitaria 439

5. Otros
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21. Calificar los siguientes atributos de la empresa que ha contratado con mayor frecuencia en una escala del 1 al 5. Siendo 1

de menor calificacion y 5 de mayor calificacién. Mencione la(s) empresa(s) que ha contratado y califique segun su percepcion.

| Experienciade | Gamade | Entrega de .
Imagen lis Conautiome | ‘Sarvicics | Resitindos Confidencialidad Creatividad Precios
Atributos _
Nombrar la empresa 2345_12345 2|34 112|3(4|5|1|2]3 | 4|5 2/3(4 234
Empresa
M&R
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22. Si Ud. tiene la capacidad de invertir en servicio de Consultoria en qué area lo
haria. ;Por qué? P.A

“» Marketing & Research

23. ¢ Ha escuchado sobre Marketing & Research?R.U
1. SI 2. NO__

24. ¢ Ha visto o escuchado alguna publicidad de Marketing & Research? R.U
1. Sl 2.NO__

Observaciones:

<+ Datos Generales

Nombre del entrevistado:

Nombre de la empresa:

Cargo:

E-mail:

Fecha:
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3.6 Diserio de la Muestra

3.6.1 Seleccion del Método de Muestreo

Muestreo Probabilistico:

A través de este procedimiento de muestreo se logra que cada elemento de la
poblacién tenga la probabilidad de ser seleccionado para la muestra.

Soélo estos métodos de muestreo probabilisticos nos aseguran la representatividad
de la muestra extraida y son, por tanto, los mas recomendables.

Utilizaremos el muestreo estratificado donde se seleccionaran de cada extracto o
grupo (sectores) mediante un procedimiento aleatorio.

Este método simplifica los procesos y suelen reducir el error muestral para el
tamafio de la muestra.

Aqui la poblacion la se divide en categorias tipicas diferentes entre si (estratos) que
poseen gran homogeneidad respecto a alguna caracteristica. Lo que se pretende
con este tipo de muestreo es asegurarse de que todos los estratos de interés
estardan representados adecuadamente en la muestra. Cada estrato funciona
independientemente.

3.6.2 Descripcién de la aplicacion del método
Poblacién objetiva:

Seleccionamos al personal encargado de la toma de decisiones en el area de
marketing en las empresas bajo el perfil de los siguientes cargos: gerentes de
marketing, jefe de marca o producto y gerentes generales o comerciales de las
empresas establecidas en la ciudad de Guayaquil.

Variables de Estratificacion

Hemos clasificado a las empresas a través de los siguientes sectores, tales como:
comercio, servicio, alimentos y bebidas, industria, instituciones educativas, ONG.
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Debido a que estos sectores son los que representan la mayor demanda y estan
dentro de la cartera de clientes de la companiia.

v Extensién: Guayaquil.

Numero de elementos para la muestra en cada estrato

Tabla N°7: Elementos del Estrato

N° de Empresas

Empresa Constituidas en el Ecuador

segun la  Superintendencias de
137.000

Companias

Fuente: http:/mww. revistalideres.ec/Generales/solo _texto.aspx?gn3article/D=21550

3.6.3 Determinacion del Tamano de la muestra

Caélculos para su determinacion

P= Porcentaje muestral
Z= Porcentaje de Fiabilidad
e= Error

Previamente se realiz6 una muestra piloto a través de un total de 50 casos por
medio de llamadas telefonicas a diferentes empresas de Guayaquil de los siguientes
sectores tales como: comercio, servicio, alimentos y bebidas, industria, instituciones
educativas, ONG. En esta muestra hemos considerado clientes y no clientes de la
empresa para determinar la proporcion muestral.
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La pregunta que se realiz6 determiné cuantas empresas han contratado consultoria
y cuantas no lo han hecho.
Este estudio arrojo los siguientes resultados:
De los 50 casos, fueron 40 empresas que nos respondieron “SI” y las otras 10 su
respuesta fue “NO”; es decir:

p = 40/50 x100

p = 80%

Luego el valor de q:
q =10/50 x100
q=20%
p+q=100%
80 + 20 = 100%

Aplicacion de Férmula

Nivel de Confianza 95%
Z 1.96
Error muestral 10%

Determinamos este porcentaje de error en vista de la falta de recursos
logisticos. Ademas es en base a la proporcién de empresas a las que desean
recibir el servicio de consultoria.

N= (1.96)"2(0.80 x 0
(0.10)2

N= 0.6146
0.01
N=61.46
N=61
Tamarno final de la Muestra= 61
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3.7 Trabajo de Campo

La informacién se recopilara a través de las siguientes formas:

Encuestas personales

Por medio de entrevistas directas o personales con cada encuestado; estaran
guiadas y controladas por el encuestador y obtendremos mas informacion que otros
medios.

Encuestas telefénicas

A través de este medio podemos abarcar un gran nimero de personas en menor
tiempo y ahorrar costos. Debido a que nuestra poblacién objetiva, son personas con
grandes responsabilidades y ocupaciones por lo que no disponen de tiempo para
citas personales.

Encuestas por correo

Esta herramienta la utilizaremos en el caso de que los encuestados por via
telefénica no dispongan del tiempo para responder. De igual manera recopilaremos
la informacién y observaciones.

3.8 Procesamiento de la Informacion

Para elaborar la tabulacién de resultados, hemos realizado un formato de Excel para
obtener de forma estadisticas los graficos y tablas a interpretar.
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3.9 Resultados (Tabulacién)
1. Me podria indicar ;Cual es la actividad comercial de su empresa?

Tabla N°8 - Actividad Comercial

Alimentos & Bebidas 21%
Industrial 16%
| Servicios 30%
Instituciones Educativas 0%
ONG 2%
Comercio 23%
Otros 8%
Total 100%

Grafico N°9- Actividad Comercial

# Otros
® Comercio
® ONG

W instituciones Educativas
iCudl e la activided ial de w emp:

B Servicios

W industrial

B Alimentos & Bebidas

En el grafico podemos observar la distribucién en porcentajes de la actividad que
realizan diferentes empresas a quienes encuestamos, tenemos el 21% de las
empresas son de comercializacion y distribucion de alimentos y/o bebidas, el 16%
pertenece al industrial que son las empresas fabricantes, el 30% a servicios, 2%
ONG, el 23% al comercio y 8% otros.
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2. Su empresa posee cobertura a nivel:

Tabla N°9 — Cobertura de empresa

Nacional 48%
Local 30%
Internacional 23%
Total 100%

Grafico N°10- Cobertura de empresas

>

® Internacional

Laempresa tiene coberturaa W Local

nivel:
" ®m Nacional

|
1%

Las empresas respondieron poseer un 23% nivel de cobertura intemacional, un 30%
cobertura local y con un 48% las empresas poseen cobertura nacional

3. ¢En cual o cuales cuidad(es) se encuentra su empresa?

Tabla N°10- Las ciudades en que tienen cobertura las empresas

Guayaquil 41%
Quito | 25%
Cuenca 14%
Otra 20%
Total 100%
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Gréfico N°11- Las ciudades en que tienen cobertura las empresas

= Otra
® Cuenca
¢En cudl o cudles cuidad (es) se ® Quito
encuentrasu empresa?
® Guayaquil

Las empresas indicaron las ciudades donde ellos estan presente bajo cobertura,
tenemos un 41% Guayaquil, 25% Quito, un 14% Cuenca, y un 20% otras ciudades.

4. ;En esta empresa existe Departamento de Mercadeo?

Tabla N°11- Existencia de Departamento de Marketing en las empresas

S 67% |
No 33%
Total 100%

Gréfico N°12- Existencia de Departamento de Marketing en las empresas

¢En esta empresa existe Departamento de
Mercadeo?

mNo
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Con un 67% las empresas manifestaron que S| existe un departamento de
marketing y un 33% NO lo poseen. Debido a las tendencias se han visto con la

necesidad de tener personal que trabaje en esta area.

5. ¢ En esta empresa existe Departamento de Investigacion de Mercado?
Tabla N°12- Existencia de Departamento de Investigacion en las empresas

Si 26%
No - 74%
Total 100%

Gréfico N°13- Existencia de Departamento de Investigacion en las empresas

¢En esta empresa existe Departamento de
Investigacion de Mercado

mSi

mNo

Un 74% de las empresas NO tienen aun un departamento de investigaciéon de mercado,
solo un 26% lo posee. Ellos mencionaron que no era indispensable para la empresa.

6. ;. La empresa tiene algun presupuesto asignado para investigacion de mercado?
Tabla N°13- Presupuesto para investigacion de mercado en las empresas

Si 62%
No 38%
Total 100%
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Gréfico N°14- Presupuesto para investigacion de mercado en las empresas

¢La empresa tien algun presupuesto asignado
para Investigacion de Mercadeo?

mSi
mNo

Un 62% de las empresas poseen presupuesto para la inversion en estudios de
mercado y un 38% aseguran que NO.

7. ¢Han solicitado servicios de Consultoria?
Tabla N°14- ; Ha contratado Servicios de Consultoria?

Grafico N°15- ;Ha contratado servicios de Consultoria?

¢Ha solicitado servicios de Consultoria?

mSi

mNo
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Un 80% de nuestros entrevistados respondieron haber solicitado servicios de

consultoria y un 20% nunca han contratado el servicio.

8. . Cuadl o cudles de servicios de consultoria ha contratado?
Tabla N?15- Estudios que ha contratado

Grupos Focales 21%
Entrevistas a Profundidad 13%
Cliente Fantasma 9%
Observacion 4%

' Técnicas Proyectivas 2% |
Encuesta 20%
Censos 5%
Sondeos 3%
Programas de Capacitacion 16%
Otros 7%
Total 100%

Gréfico N°16- Estudios que ha contratado

7

éCudl o cudles de los servidios de
Consultoria ha contratado?

W Otros

¥ Programas de Capacitacion
u Sondeos

® Censos

W Encuesta

B Tecnicas Proyectivas

B Observacion

® Cliente Fanstasma

M Entrevistas a Profundidad
B Grupos Focales

Vemos que los servicios mayor demandados son los grupos focales, que es una

herramienta de investigacion cualitativa con un 21%, las encuestas ocupan el 20%,

y el 16% son los programas de capacitacion que las empresas han implementado.
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9. ;Qué beneficio ha obtenido a través del estudio o asesoria realizada?

Los beneficios principales que han recibido ha sido poder conocer el mercado y las
diversas necesidades del consumidor. Y conocer las estrategias para

implementarlas y dar un mejor servicio.

10. ¢, Cada qué tiempo usted contrata este servicio?

Tabla N°16- Frecuencia de Contratacion

Mensual 8%
Bimensual 4%
Trimestral 27%
Semestral 42%
Anual 19%
Mas de un afo 0%
Total 100%

Grafico N°17- Frecuencia de Contratacion

~1

# l

W Mas de un ano

® Anual

m Semestral
¢Cada qué tiempo usted contrata este
icio? W Trimestral
B Bimensual
= Mensual

Con un 42% la contratacion de servicios es semestral, un 27% es trimestral y un

19% es anual.
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11. Considera que el servicio contratado fue:

Tabla N°17- Calificacion del Servicio

Excelente 48%
Muy Bueno 33%
'Bueno 19%
f Malo 0%
'Muy Malo 0%
' Total 100%

Grafico N°18- Calificacion del Servicio

Considera que el servicio contratado
fue:

= Muy Malo
® Malo

¥ Bueno

B Muy Bueno

| Excelente

Las empresas calificaron el servicio obtenido con 48% Excelente, un 33% Muy

Bueno, y 19% Bueno.
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12. ; Tuvo algun tipo de inconveniente con la empresa que contraté?
Tabla N°18- Inconvenientes con el Servicio Contratado

Incumplimiento de fechas acordadas | 10%

No hay innovacion en la metodologias | 0%
Falta de Calidad 2%
Ninguno 88%
Otros 0%
Total 100%

Grafico N°19- Inconvenientes con el Servicio Contratado

= Otros
m Ninguno

® Falta de Calidad
£éTuvo algun inconveniente con la

empresa que contraté?
® No hay innovacionen la

metodologias

B Incumplimiento de fechas
acordadas

o
o
o

Las empresas que han contratado servicios de consultoria aseguran con un 88% no
haber tenido inconvenientes con el servicio contratado, el 10% fue con el
incumplimiento de fechas acordadas y 2% falta de calidad.
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Respuesta “NO”:

13. ¢ Por qué razén no lo han solicitado?

Tabla N°19- Razones por las que no ha contratado Consultoria

Presupuesto 8%

No lo ha necesitado 33%
No es su prioridad 42%
Otra 17%
Total 100%

Grafico N°20- Razones por las que no ha contratado Consultoria

u Otra
m Noes su prioridad
¢Porqué razon no lo han solicitado? | # Nolo ha necesitado

 Presupuesto

Del 42% de las empresas dijeron que no han contratado aun servicios de
consultoria porque no es su prioridad, el 33% no lo ha hecho porque no lo han
necesitado; el 8% por presupuesto debido a la percepcion de que es un servicio
costoso, y el 17% piensa que existen otras cosas que son mas importantes en su

empresa.
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14. ;Cuales son las caracteristicas importantes que deben tener una
Consultora o una empresa de Investigacion de Mercado para contratar sus

servicios?

Las caracteristicas mas importantes segun las empresas son el prestigio, el
profesionalismo, consultores especializados (Staff con experiencias como

estadisticos, psicolégicos, etc.); confidencialidad, experiencia, resultados veraces.

15. ¢Si Usted contrataria este servicio para su empresa, preferiria que la
empresa consultora cuente con cobertura?

Tabla N°20 —Preferencia de nivel de cobertura

Local 13%
Nacional 80% |
Internacional L 1% |
Total | 100%

Gréfico N°21- Preferencia de nivel de cobertura

éPreferiria que la empresa consultora
cuente con cobertura?

= Local m Nacional = Internacional
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El 80% de las empresas prefieren que una consultora de marketing posea cobertura
nacional, el 13% que sea local, y un 7% intemacional.

16. £ Cudl es la primera marca que se le viene a la mente?
Tabla N°21- Top of Mind

Cedatos 5%
Consultor Apoyo 5%
En la Mira 3%
IPSA Group 30%
Marketing & Research 2%
Marketquality 2%
Markve 2%
Mercados & Proyectos 2%
Mercaper 3%
Mindshare 2%
Navas Navas 2%
Negocios y Estrategias 3%
Profits Consulting Group 5%
Proyectos y Desarrollos Invespro 2%
SG Promo SA 2%
Otra 26%
Ninguna T Lo, SR
Total 100%

La empresa IPSA GROUP ocupa el liderazgo en el mercado con un 30% en la
mente del consumidor. Con un 26% las empresas mencionaron otras y un 7% no

mencionaron a ninguna.
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Grafico N°22- Top of Mind
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17. ¢ Qué otras conoce?

Tabla N°22- i Qué otras marcas recuerda?

Cedatos _ 9%
Consultor Apoyo 14%
En la Mira 3%
IPSA Group 14%
Marketing & Research 7%
Marketquality - 1%
Markve 0%
Mercados & Proyectos 3%
Mercaper 3%
Mindshare 1%
Navas Navas 5%
Negocios y Estrategias 13%
Profits Consulting Group 9%
Proyectos y Desarrollos Invespro 3%
SG Promo SA 1%
Otra = 12%
Ninguna 2%
Total 100%
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Gréfico N°23-; Qué otras marcas recuerda?

¢{Que otras empresas conoce?

Ninguna
% Otre
# SG Promo SA
= Proyectos y Desarrolios Invespro
“ Profits Consulting Group
& Negocios y Estrategias
B Noves Navas
B Mindshare

& Mercaper
& Mercados & Proyectos
u Markve
B Marketguality
14%8 Marketing & Research
W P5SA Group
14% n la Mira
@ Consultor Apoyo
u Cedatos

Las que mayormente recuerdan son Ipsa Group, Consultor Apoyo y Negocios &
Estrategias con un 14% y 13% respectivamente.

18. . Qué empresas ha contratado para este servicio?

Tabla N°23- i Cual emiresa ha contratado?

Cedatos 4%
Consultor Apoyo 6%
En la Mira 0%
IPSA Group . 14%
Marketing & Research 6%
Marketquality 0%
Markve 2%
Mercados & Proyectos 2%
Mercaper 2%
Mindshare 0%
Navas Navas 2%
' Negocios y Estrategias 4%
Profits Consulting Group 6%
Proyectos y Desarrollos Invespro 2%
SG Promo SA 0%
Otra 31%
Ninguna 18%
Total 100%
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Gréfico N°24- ;Cual empresa ha contratado?

¢Qué empresas ha contratado?

! Ninguna
® Otra
31%
% 5G Promo SA

u Proyectosy Desarrollos Invespro

Profits Consulting Group
W Negocios y Estrategias
B Navas Navas
® Mindshare
= Mercaper
B Mercados & Proyectos
B Markve
14% W Marketquality
o Marketing & Research
® IPSA Group

B En la Mira

Los entrevistados mencionaron con un 31% otras empresas han contratado, en
algunos casos mencionaron que habia sido consultoria de empresas extranjeras.

19. ¢ Cual empresa contrata con mayor frecuencia?
Tabla N°24- Frecuencia de contratacion

Cedatos 2%
Consultor Apoyo 4%
En la Mira 0%
IPSA Group 12%
Marketing & Research 8%
Marketquality 0%
Markve 0%
Mercados & Proyectos 2%
Mercaper 4%
Mindshare 0%
Navas Navas 0%
Negocios y Estrategias 0%
Profits Consulting Group 10%
Proyectos y Desarrollos Invespro 0%
SG Promo SA 0%
Otra 35%
| Ninguna 22%
Total 100%
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Grafico N°25- Frecuencia de contratacion

Qué empresas contrata con mayor frecuencia
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Con un 12% las empresas respondieron haber contratado los servicios de IPSA

Group, y un 35% otras empresas.

20. ; Por qué medios escucho o conoce sobre consultoras?

Tabla N°25- Medios

Internet 24%
Referidos 39%
Guia Telefénica 5%
Revistas Especializadas 25%
Directorio de Proveedores de la Industria

Grafica y Publicitaria 439 2%
Otros 6%
Total 100%

El 39% de los encuestados respondieron conocer sobre las empresas que dan

servicio de consultoria a traves de referidos, el 25% en revistas especializadas, y el

24% en Intemet.
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Gréfico N°26- Medios

é¢Por que medios conoce sobre consultoria?
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21. Calificar los siguientes atributos de la empresa que ha contratado con
mayor frecuencia en una escala del 1 al 5. Siendo 1 de menor calificacién y 5
de mayor calificacion. Mencione la(s) empresa(s) que ha contratado y califique
segun su percepcion.

Grafico N°27- Medios

Atributos de una Empresa Consultora

® Precios

® Creatividad

= Confidencialidad

W Entrega de Resultados
® Gama de Servicios

m Experciencia

B Imagen

3,6 38 - 4,2 4,4 4,6 48
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Las empresas al momento de contratar servicios de consultoria toman en cuenta
algunos aspectos, tenemos que la confidencialidad uno de los principales atributos
que ellos requieren para contratar a una empresa. La experiencia es el segundo
aspecto relevante; es decir, cuan capacitados este el personal (consuitores),
ademas de la especializacion que posean. Algo que también toman en cuenta es el
respaldo de trabajos realizados o cartera de clientes como experiencia en el
mercado.

Y la tercera mas importante es la imagen, ya que consideran que esta debe
proyectarse desde el contacto inicial ya sea con una excelente presentacion de la
empresa o un brochure. Ya en el contacto face to face es indispensable que el
ejecutivo o representante conozca del tema para asesorar inquietudes del cliente,
ademas de que proyecte una imagen ejecutiva impecable.

22. Si Ud. tiene la capacidad de invertir en servicio de Consultoria en qué area lo
haria. ;| Por qué?

23. ;(Ha escuchado sobre Marketing and Research?
Tabla N°26- Conoce sobre Marketing and Research

si | 39%
No l 61%
Total | 100%

Gréfico N°28- Conoce sobre Marketing and Research

! ¢Ha escuchado sobre Marketing and
Research?

=S

mNo

| 74
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Un 61% respondio que NO conoce sobre Marketing and Research. Y un 39% dijeron

que S| pero por ser un nombre generico lo relacionan con otra empresa.

24. ; Ha visto o escuchado alguna publicidad de Marketing & Research? R.U

Tabla N°27- ¢ Ha visto o escuchado alguna Publicidad de M& R?

Si 15%
'No 85%
'Total 100%

Gréfico N°29-¢; Ha visto o escuchado alguna Publicidad de M& R?

Ha visto o escuchado alguna
publicidad de M & R

mSi

mNo

Un 85% dijo no haber visto o escuchado alguna publicidad sobre Marketing and

Research y un 15% aseguraron que si lo han hecho, esto se debe a la comunicacién

mas efectiva que es el marketing viral.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Al existir un 74% de empresas que no posean un departamento de investigacion de
mercado, representa para la empresa Marketing and Research un nicho de mercado
que a su vez se convierte en la oportunidad de ofrecer su linea de servicios de
consultoria.

Las empresas revelaron que si asignan presupuesto para la realizacion de estudios
de mercado e implementacion de publicidad; es esta otra ventaja para la empresa y
la cual sera su principal fortaleza.

Vemos que Marketing & Research, por ser nueva en el mercado, no existe
recordacion de marca, es por este motivo que se sugiere estrategias para el
posicionamiento de la misma.

El poseer una imagen adecuada que se proyecte a través de su personal ejecutivo
es otro factor a tratar, ademas de la capacitacion necesaria para vender el servicio y
transmitir confianza al cliente, para esto debe haber una adecuada organizacién en
la empresa en cuanto a funciones y politicas de trabajo (vestuario, modales, perfil de
ejecutivos).

La implementacion adecuada de los medios para el target a quienes se enfoca la
empresa, es primordial; es decir, como se va a manejar la comunicacién, porque
medios y que mensaje se va a difundir. Para esto se desarrollara un plan de medios.
Segun la investigacion realizada los medios mas efectivos son el intemet por su
accesibilidad hoy en dia y revistas especializadas por la informacion y temas de
interés.

Otro medio influyente es la publicidad boca a boca ya que en este tipo de negocio
las empresas contratan este servicio por medio de referidos, esto debe ser una gran
fortaleza de la empresa al haber brindado un servicio puntal y efectivo con
transparencia y confidencialidad de la informacion.
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CAPITIULO 4: PLAN DE MARKETING

4.1 Planteamiento de los Objetivos de Marketing

41.1 Objetivos de Posicionamiento

v Aumentar en un 5% de participacion de mercado.
v Aumentar la notoriedad de la marca de un 10% al 15% en el primer afo.

41.2 Objetivos Ventas

v Incrementar en un 5% las ventas respecto al afo anterior.

4.2 Planteamiento de las Estrategias

4.2.1 Estrategias de Posicionamiento

Para posicionamos lo fundamental es diferenciarnos. A través de un claro
concepto en la comunicacion que lo vamos ir desarrollando.

Creacion de una Identidad Grafica y Corporativa

Nos enfocaremos en la imagen ideal que debe poseer una empresa que presta
servicios de consultoria, para desarrollar la identidad corporativa y una imagineria
visual estandar que vaya de acuerdo a la empresa y que le permita ser diferente de

la competencia.

La Identidad grafica corporativa debe transmitir su caracter, personalidad distintiva a
través de un logotipo, simbolos y colores. Es indispensable recalcar la diferencia
entre identidad que significa lo que la empresa “es” mientras que imagen, lo que la

gente “piensa que es”.
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Mas adelante observaremos el Manual de Marca (ver anexo) que explica el alcance
de la identidad corporativa propuesta, el desarrollo de la marca, usos y normas de la

marca, y la aplicacion en los anuncios publicitarios.

Objetivos del Manual de Marca

Tiene como objetivo:

v Dar a conocer los conocimientos basicos y referentes de la creacion de la
marca, es decir justificaciones de la marca

v Dar a conocer la informaciéon necesaria para la correcta utilizacion de la
identidad corporativa.

v" Dar a conocer la importancia de cada uno de los parametros del manual.
Ser un documento disefado para el entendimiento del personal
administrativo.

Para realizar el logotipo de Marketing and Research se baso en las primeras letras
del nombre de la marca. Para que el espectador al momento de visualizar la forma
del logotipo de Marketing and Research le resulte facil decodificar el mensaje que
deseamos trasmitir.

En el manual de Marca también constaran los siguientes puntos:

Colores del logotipo.

Espacios de logo

Aplicaciones incorrectas del logotipo
Papeleria

Usos del simbolo

B e . TR T

Personaje de la marca

- Colores del Personaje

- Aplicacion del Personaje

v" Merchandising

v Uniformes del Personal Administrativo.
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Branding: La Marca y su valor

La clave de los negocios esta en el Branding, es decir, en el poder de la marca
como elemento diferenciador.

Una correcta implementacién de la marca colaborara de forma activa en un aumento
de las ventas y el posicionamiento de la misma.

Definitivamente el tener una marca de valor representa una ventaja competitiva en
los mercados actuales, porque funciona como una barrera para la entrada en una
categoria especifica de competidores.

Imagen N°6. Brand Equity M & R

Calidad Percitnda

Conocsmiento de marca Asociacidna la Marca

Lealtad a la marca —»

‘\\pvus activos de la Marca

BENEFICIOS PARA CLIENTE/EMPRES BENEFICIOS PARA LA EMPRESA

Estos son los atributos o beneficios que una Empresa Consultora debe transmitir a
los clientes o posibles clientes.

v Calidad Percibida: Personal con experiencia, eficientes resultados
v Conocimiento de la Marca: Confianza, sequridad, Credibilidad.
v Lealtad de la Marca: poseer clientes que den garantia de trabajos

realizados.
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Asociacién de la Marca: Empresa de Consultoria e Investigacion de
Mercado.

Otros activos de la Marca: Patentes.

Beneficios para el cliente/lempresa: Satisfaccion de haber recibido un
trabajo optimo y en el tiempo acordado.

Beneficios para la empresa: Rentabilidad del negocio.

Estrategia de Marketing Relacional

Co-Branding con otras empresas.

Creacién de alianzas estratégicas con marcas comerciales dentro de la cartera de

clientes o clientes captados de Marketing & Research. Se desarrollara un concurso

de Marketing a través de una Institucion Educativa Superior donde sus participantes

(estudiantes) elaboren proyectos de negocios con viabilidad a implementario. Los

premios los otorgaran los auspiciantes que son lo clientes y no clientes de la

empresa. Y estaran presentes en la presentacion de los proyectos, y seran jueces si

ellos aceptan dicha propuesta.

El objetivo es que cada uno de los integrantes de esta alianza logre beneficiarse.

v

La Institucion logra motivar a los estudiantes a la competitividad académica e

impulsa el prestigio de la misma.

Los estudiantes desarrollan herramientas de investigacion y aplican sus

conocimientos académicos.

La empresa Marketing & Research aumenta la notoriedad de marca.

Los clientes y publicos publicitan sus marcas apoyando al desarrollo de la
preparacion estudiantil.
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4.2.2 Estrategia de Ventas

Para alcanzar los objetivos planteados en el plan estratégico de marketing es
necesario establecer cada uno de los pasos a implementarse mediante el
desarrollo del Modelo de las 4 P's.

4.2.2.1 Planteamiento Estratégico fundamentado del Marketing Mix

4.2.2.1.1 Producto o Servicio

Parte Intangible: Servicios Consultoria.

Nuestro producto al ser un bien intangible implica darle al cliente una serie de
beneficios que ellos perciban como atributos diferenciadores como la, imagen,
experiencia de los consultores, gama de servicios de la empresa, entrega de
resultados, confidencialidad y creatividad. Esto es a través de la implementacion de
encuestas sobre la evaluacion del servicio y desempefio dirigida a los clientes para
medir cuan satisfechos estan por el servicio otorgado y conocer su percepcion.

Parte Tangible: Instalaciones Fisicas, Equipos, Personal Administrativo.
El personal de Marketing & Research, cuenta con la preparacion acorde al area de
desempeno como marketing, administracién, disefio y afines ademas de que sus
instalaciones estan adecuadas para el trabajo bajo un buen ambiente laboral.

Su infraestructura es de gran importancia, ya que corrobora a la imagen de la misma
y s un recurso en cuanto a logistica en el levantamiento de informacién de algin
estudio.

Para poder establecer estandares de servicio e identidad corporativa hemos

elaborado un diagrama de procesos de Marketing & Research y un manual de
marca donde conste todos los parametros, reglas y politicas a seguir.
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El diagrama de procesos es para que el personal administrativo sepa los pasos a
seguir al momento de contactar al posible cliente.

El manual corporativo M& R constituye una herramienta para el manejo de las
directrices de presentacion de los mensajes institucionales, como medio que
garantice el respeto y la promocién de la identidad. Incorporaremos la renovacion
del diseno logotipo de la empresa con una propuesta de enfoque corporativo y
juvenil.

4.2.2.1.2 Analisis de Precio

Los precios se estipulan en funcion de la necesidad. Cada herramienta de
investigacion tiene una media que maneja parametros de desplazamiento
(estandares de costos).

Depende mucho del nivel de complejidad, nace de una base pero a medida que va
siendo mas complejo va aumentando su valor. Lo que diferencia la parte de costos
es el alcance que promueve un estudio de mercado, la idea es darle al cliente una
buena herramienta informativa pero tampoco darle un alcance exhaustivo; es decir,
una propuesta técnica acorde a los requerimientos del cliente.

Tabla N°28. Precios Referenciales

Servicios Precios
Valor Valor
Herramientas de Investigacion Minimo Maximo
Entrevistas a Profundidad S50 $80
Clientes Misterioso S50 $80
Grupos Focales $ 500 $700
' Encuesta Interna S4 S7
' Encuesta Externa S4 S7
I Desk Research(Busqueda Informacién Secundaria) $150 $300

Estos precios estan estipulados con un valor minimo y un maximo. Su precio se
elevara de acorde al alcance del estudio que el cliente requiera.
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4.2.2.1.3 Plaza - Canales o Desarrollo del punto de venta

Marketing & Research esta ubicado actuaimente en la ciudad de Guayaquil. Sus

instalaciones en Kennedy Norte — Av. Miguel H Alcivar y José Alavedra Tama.

El tipo de canal de Marketing:
Canal de Servicio: a través de una transaccion con el usuario final o consumidor.

Imagen N°7 Disefio del Canal

Estrategia de Cobertura de Mercado

Cobertura Exclusiva y Selectiva: Debido a la ubicacion por area geografica y
aplicacion de criterios en relacion al servicio ofrecido.
Imagen N° 8 Cobertura Selectiva

Oportunidad de crecimiento en otra cuidad del Ecuador

Hoy en dia las empresas buscan que sus proveedores de servicios tengan una
mayor cobertura en el mercado y que de preferencia sea nacional. Sabemos que el
crecimiento en una empresa es de gran importancia para un cliente potencial ya que
ayuda a que la misma sea vista mas solida.

El objetivo es poder ofrecer servicios de investigacion de mercado y consultoria en
marketing en otra ciudad donde la empresa (cliente) comercialice su producto. Para
esto es necesario que una persona designada de Marketing & Research en
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Guayaquil este en constante visita para la supervision y realizaciéon del estudio que
se lleve a cabo.

Proceso de Comercializacion

La comercializacion de este servicio es a través de la interaccion cara a cara,
telefénica, o por web-site con el cliente. Luego de conocer los requerimientos del
cliente se elabora una propuesta técnica que se hace llegar al cliente, la misma que
el aprueba o descarta. La mejor forma es crear una relacion directa entre la
consultora y el cliente donde se pueda hacer la presentacién de la empresa vy al
mismo tiempo se indaga sobre los planes y requerimientos del cliente, de esta
manera determinar cudles son los servicios que necesitan.

A continuaciéon, damos a conocer el proceso de venta:
a. Inicio:
El proceso de ventas inicia con la creacion de buena relacion con el cliente-
proveedor en donde el ejecutivo asignado empezara por conocer al cliente-
empresa (historia, servicios o producto, etc.) para el proceso de ventas se mas
ameno entre las partes.

b. Exponer el caso:
Dar a conocer al cliente el beneficio y la importancia del servicio que
Marketing and Research ofrece.
Beneficios

- Mayor conocimiento del mercado y sus necesidades

- Incremento en ventas

- Posicionamiento de la empresa en el mercado

c. Gestionar las objeciones
Enfatizar en los beneficios del servicio. Marketing and Research comercializa
y adapta de acuerdo a las necesidades del cliente y su objetivo es brindar un

servicio eficiente.
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d. Incitar a la accién
Lograr el cierre de ventas con la contratacion del servicio.
Estrategia

Aplicaremos el marketing directo, en donde daremos a conocer la empresa
mediante correo electronico con la presentacion de la misma, dirigido al personal
encargado en la toma de decisiones en mercadeo, que previamente se habra hecho
un Telemarketing. Ademas se elaborara un formato de BRIEF, que contiene los
requerimientos del cliente, que se llenara en la entrevista con el cliente. Ver anexo.

4.2.2.1.4 Promocién - Estrategia comunicacional

Estrategias de Comunicacién

Marketing and Research en la industria de consultoria de marketing e investigacion
de mercado, cambiara su imagen para encontrar en la mente del consumidor un
concepto renovado, confiable, seguro, corporativo y juvenil. La estrategia de medios
esta enfocada a nuestro grupo de Objetivo (Gerentes Generales y Gerentes de
Marketing)
Objetivos de la Comunicaciéon

v Dar a conocer una imagen renovada de la consultora Marketing and

Research.
v" Crear un lazo afectivo entre el consumidor y la marca.
v Incrementar la frecuencia de compra

v" Asegurar utilidades a largo plazo a través del posicionamiento de la marca.

Revistas Especializadas

La empresa Marketing & Research pautara en revistas especializadas en Marketing
y Publicidad, para aumentar la notoriedad de marca y reconocimiento en la Industria
de empresas consultoras, por medio de dos tipos de comunicacion que son los
publireportajes y los avisos publicitarios. Tenemos las siguientes revistas.
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Markka Registrada (Markka®), la mejor y mas especializada
revista de marketing y publicidad del Ecuador.

Pautaremos:

- 2 Avisos: Pagina Derecha Indeterminada

- 2 Publi-reportajes: temas de marketing e investigacién de mercados.

m Revista Gestion Economia y Sociedad Ecuador.

Pautaremos:

- 1 Publi-reportaje: temas de marketing e investigacion de mercados.

Revista Ensaga

Pautaremos:

- 1 Aviso: Pagina lzquierda Indeterminada

Cotizaciones Revistas: Ver Anexo.
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Aviso Revista #1

wWww.scanbrains com/ma&r

o Qu Comida Foworita

CONOCEMOS LO QUE TUS CLIENTES QUIEREN.

! Kamrwoy Nors Au. Wigrast 1 Aiciar #43 y Jond Alewscs yms + B8 et} e o O 14
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Aviso Revista #2

L encanta los dias Buvicsor. e

No e gusta las tardes calwosas. @

www.scanbrains.com/m&r

o Julia Rivera

o Lo gunta comer chocolate mientras
ve peliculas con su novio.

.
En sus dias libres adora ir al gimnasio.

CONOCEMOS LO QUE TUS CLIENTES QUIEREN.

Sorvmy Morte Au Migos M e 847 5 Joed Maverrs Tems ¢ B uenl 8 e pe O 74
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Racional Avisos de Prensa

Aviso #1: Casette

La idea se la llevo a cabo bajo el concepto del slogan; “El Mercado habla,
nosotros traducimos”. Que comunica que tenemos la fortaleza de entender las
necesidades del entorno al cual se dirigen nuestros clientes.

Conocemos las creencias, tendencias, gustos y preferencias del mercado por lo que
brindamos estas herramientas para que nuestros clientes tomen las acciones
debidas. Entonces quisimos plasmar esta informacion que poseemos en un objeto
para llevarlo a una grafica por lo que decidimos usar un casette como elemento en
la comunicacion del aviso. Lo usamos por que este objeto es iconico, a simple vista
podemos percibir que hay informacién grabada dentro con la etiqueta que dice:
“‘comida favorita de Pedro castro”. El aviso comunica sin decir. Conocemos tan
bien el mercado que somos capaces de darte las herramientas necesarias para que
conozcas a fondo a cualquiera de tus clientes.

Aviso #2: Ejecutiva

La idea se la llevo a cabo bajo el concepto del slogan; “Conocemos lo que tus
clientes quieren”. Que comunica que sabemos lo que quiere cada persona que

conforma el mercado meta al cual se dirigen nuestros clientes.

Como elementos colocamos a una ejecutiva como detalle porque la pauta de los
avisos iria en una revista especializada de negocios pero el camino creativo es tan
fuerte que no varia el concepto si utilizamos cualquier personaje.

La sefalética que sale de nuestra protagonista que describe los gustos vy
preferencias, indica que nosotros conocemos a cada uno de tus clientes que
sabemos al detalle toda la informacion que necesita una empresa para tomar
acciones en base a su target.
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El aviso comunica: Conocemos a tus clientes que sabemos lo que quieren, SOmos
capaces de darte las herramientas necesarias para que tu también los conozcas a
fondo.

Publicidad

Publicacion Guia Telefonica — EDINA

Imagen No. 9. Guia telefénica Edina

Dentro de los medios al alcance de todos los usuarios es la Guia Telefénica EDINA
a través de |a seccion paginas amarillas pondremos a disposicion de las empresas
la informacion necesaria como la gama de servicios que ofrece y los datos como
teléfonos, direccion, sitio web, etc.

Publicitaremos un aviso ICC Full Color: 42mm x 60mm

Imagen No.7 Prototipo de Anuncio en Guia Telefénica:

1 Calla, Norte e M Ak #42 y Joss Alrveds Tama
ek, ke 10 Do, OF 740 Tedt. 1993400801 5806 - 601 12N
Cumncar Ko 10,5 Vi of Dt 1ir - Gosnbomm « Tl 0% 2300 733
wwew marketingieseanh com e

Cotizacién Guia Telefénica: VVer Anexo.
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Anuncio para Guia Telefonica (EDINA)

Seccion: Paginas Amarillas

Disruption Branding & Comunication

Branding Estrategy Platform

Brand Management

Planeacion Estratégica

BTL - ATL Plannings

Estrategia de Comunicacion Social y Politica

L I T

Benchmarking y Prospectivas de Mercado

Benchmarking y Prospectivas de Mercado
. Analisis de Pensamientos Individuales

. Paneles y Observatorios de Mercado
. Mystery Shopping
. Focus Group

Guayaquil: Cdla. Kennedy Norte -Av, Miguel M. Alcivar #42 y José Alavedra Tama
Ed. Isabel Il 3er. Piso Of, 7-8 - Telf: ($93-4)6015866 - 6013231
Cuenca: Km 10.5 Via el Descanso - Gualaceo - Telf: 07-2203-722
www.marketingresearch.com.ec
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Guia de Proveedores de la Industria Grafica y Publicitaria 439

Imagen No.10

Esta guia es una fuente indispensable para las empresas ya que en ellas
encontraremos una lista de las agencias de publicidad y centrales de medios,
proveedores de estudios y Branding, R.R.P.P, Investigadoras de Mercado y
Servicios de Marketing, Agencias y Proveedores BTL, Imprentas, Articulos
Promocionales y Serigrafia, Productoras y Fotografia, Organizacién de Eventos y
Agencias de Modelos, Internet y Multimedia, Gigantografias e Impresiones Digitales,
Rotulacién y Disefios de Exhibidores y Stands, Television, Radio, Revistas, Prensa,
Via Publica, Medios Alternativos y Equipos y Suministritos.

Los datos que se encontraran son Nombre de la empresa, contacto, direccion,
teléfonos, e-mail, cuidad.

Pautaremos:

- 1 Aviso
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Aviso Guia de Proveedores de Industria Grafica y Publicitaria

-2 Qn Cowuda Favorita

Pedvo Castro

mMsmm Beachmarking y Prospectivas de Mercado

Branding E strategy Plattorm  Brand Tracking
Brand Management  Lost Customer Assessment
Planeacion Estratégica  Customer Relationship Assessment
Estrategia de Comunicacién  Desk Research
Social y Politica  Andlisis de Pensamientos Individuales
Focus Group  Paneles y Observatorios de Mercado

B e el L T ]

93



Plan Comunicacional y Administrativo de Marketing and Research

PROMOCION & PUBLICIDAD

Sampling

Al efectuarse la presentacion de los servicios que la empresa ofrece, se le entregara
souvenirs de la empresa a fin de promover la recordacién de la marca.

Ver Propuesta en el Manual de Marca. Seccion Merchandising.
E- Marketing

En esta época de negocios por Intemet, un factor clave que las empresas siguen
teniendo muy en cuenta, es el trato directo con el cliente. Pero para tener un mayor
alcance en el mercado y que las empresas a la vez tengan acceso inmediato, es
necesario la implementacion de un web site, donde se detalle toda la informacion
relevante de la empresa Marketing and Research y sus diferentes lineas de
servicios, estructura organizacional, galeria de fotos, noticias, sus clientes actuales
etc.

Aplicaremos una estrategia publicitaria y comercial; es decir, publicito la marca y
al mismo tiempo haria transacciones on-line.

Ademas de ser una pagina informativa sera un sitio para comercializar informes o
estudios de mercado realizados. Por medio de la venta on-line pondremos a
disposicion estudios de mercado bajo demanda o estudios por industria.

Entonces, existiran dos situaciones como la visita de clientes y publicos, donde los
clientes ingresaran mediante usuario y contrasefa para acceder informacién que
requieran.

Y los publicos podran afiliarse gratuitamente para acceder a la informacién como
links sobre temas de su interés, ademas de tener la opcion de comprar estudios ya
realizados.
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El objetivo a cumplir es que Marketing & Research obtenga otra forma de
comercializar sus servicios, por ejemplo puede publicar un estudio de enlatados del
mar y venderlo por Internet; de esta manera logra captar mayor cantidad de clientes
que deseen estudios personalizados y enfocados en su actividad comercial. Los
informes podrian entregarse en formatos estaticos o dinamicos y de eso

dependeria también el precio.

Uno de los principales beneficios de la creacion de la péagina web
www.marketingresearch.com.ec, es que la informacion de la consultora este
siempre disponible las 24 horas los 365 dias del afio para cualquier duda que el

cliente tenga.

Propuesta de Pagina Web

Imagen No. 11: Pagina Web Site

o o ain o an m samage 20 g

PORTADA
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PAUTANDO PUBLICIDAD

Cotizacion Pagina Web: Ver Anexo.
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4.2.2.1.5 Persona - Proceso de Comercializacion.

Proceso de Servicios de MR

Envio de
Brochure M&R
digital o fisko

Pedir aladreciss o
& historial de jos valore

Elaborar ia propuesta
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Pasos a Seguir - Servicio Marketing & Research

En el comienzo de este proceso nuestro primer paso es contactar al potencial
cliente para luego poder tener una cita con el mismo, una vez confimada la cita; de
ser positiva se procedera a conocer la necesidad del mismo y su estudio requendo,
sea este cualitativa o cuantitativo, caso contrario si la cita no puede llevarse a cabo
se recolectara datos de interés para Marketing & Research tales como e-mail

direccion.

Una vez que tenemos el requerimiento del cliente necesita para su estudio ademas
de las opciones planteadas por Marketing & Research tenemos dos formas de
proceder:

1. Si es cliente actual de Marketing & Research habra que verificar los valores ya
establecidos para una mejor propuesta de servicio para posterior envio al cliente.

2. En el caso de que sea un nuevo cliente se elaborara la propuesta para el servicio
y luego el envio del mismo.

Luego del envio de la propuesta al cliente si el cliente llega a aceptarla, Marketing &
Research necesita analizar la capacidad operativa para poder brindar el servicio al
consumidor ya que este le servird para el tiempo de entrega de los resultados, si
existe la disponibilidad operativa se procede a la elaboracién y firma del contrato por
el servicio a adquirir para comenzar con el estudio. Si Marketing & Research no
dispone de la parte operativa comunicara al cliente la posible fecha de inicio del
estudio. Si el cliente acepta lo que M&R propone se elaborara el contrato y se
procedera con el inicio del estudio caso contrario se finaliza el proceso.

Por otro lado, si el cliente no acepta la propuesta enviada por Marketing & Research
esta sera archivada para un posible regreso del cliente.
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4.2.2.1.6 Physical Evidence

Foto No. 1

Area Estadistica

Foto No. 2

Area Estadistica
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Foto No. 3

Area de Manejo de Cuentas

Foto No. 4

Area de Manejo de Cuentas
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Foto No. 5

Area Call Center

Foto No. 6

Area Call Center
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Foto No. 7

Area Direccion General

Foto No. 8

Area de Reuniones
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Foto No. 9

Area Direccion de Cuentas

Foto No. 10

~ Area de Disefio y Multimedia
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Foto No 11

Area Focus Group

Foto No. 12

Area Recepcion

Marketing and Research cuenta con las instalaciones apropiadas para el manejo de
sus cuentas, su personal se siente conforme al trabajar en un lugar que ofrece un

ambiente adecuado para elaborar su trabajo.
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4.3 PROGRAMACION:

ESTRATEGIAS

Aviso Revista Markka Registrada

CRONOGRAMA DE

IMPLEMENTACION

DE

Encuesta para Medir la
satisfaccion de los clientes

Publicidad Guia Telefonica

Publireportaje Revsta
Gestion

Publicidad Guia Telefonica

Publicidad Guia Directorio 439

Publicidad Guia Telefonica

Publireportaje Revista Markka
Registrada

Publicidad Guia Telefonica

Aviso Revsta Markka Registrada

Publiciadad Guia Telefonica

Aviso Revista Ensaga

Publicidad Guia Telefonica

Publireportaje Revista Markka
Registrada

Publicidad Guia Telefonica

Publireportaje Revista Gestion

Publicidad Guia Telefonica

Publicidad Guia Telefonica

Publicidad Guia Telefonica

Entrega de Articulos
Promocionales

4.4 AUDITORIA DEL MARKETING

VENTAS

El incremento en las ventas sera un indicador que refleje efectivamente que la

empresa esta trasmitiendo un mensaje y que los publicos captan dicho mensaje.

El resultado seria nuevas cuentas o clientes.

CAMPANA DE PUBLICIDAD

Los esfuerzos para medir la publicidad se aplicaran pueden después de la campana

con la aplicacion de Pruebas Directas que miden o predicen el impacto en las

ventas de un anuncio determinado a través de las solicitudes recibidas.

En el caso de la Publicidad en Intemet el seguimiento directo de la efectividad

puede ser mucho mas sencillo y exacto a través de los programas de reporte de

visitas.
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CAPITIULO 5: ANALISIS FINANCIERO

5.1. Introduccion

Una vez planteado las estrategias de marketing a realizarse dentro de la
consultora Marketing and Research; se demostrara, si el presente proyecto es
econdémicamente factible.

Para ello, se mostrara el comportamiento proyectado de variables como: Gastos
de Publicidad, Gastos de Personal, Volumen de contratos; con esta informacion
se elaborara el Flujo de Caja de cada periodo utilizando una tasa de descuento
(TMAR), para obtener la tasa de retorno del proyecto (TIR) y el valor actual neto
(VAN) y de esa forma determinar si la estrategia planteada para el
posicionamiento de la consultora es financieramente viable o no.

5.2. Inversion para el Desarrollo del Plan de Marketing

En el Plan de Marketing consta los distintos tipos de estrategias a invertir en
Marketing and Research, las mismas que se mencionan a continuacion.

Publicidad ATL (above the line)
Publicidad Electrénica
Articulos Promocionales

- O I TR ¥

Marketing Directo
Todas estas estrategias a aplicar estan basadas en los resultados de la
investigacion de mercado y en el déficit comunicacional que tiene actualmente

Marketing and Research.

A continuacion podremos observar el Plan de Medios que se llevara a cabo
durante la aplicacion del plan.
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PLAN DE MEDIOS

NUMERO PUBLICIDAD MEDIO PUBLICITARIO

CANTIDAD |VALOR UNITARIO COSTO

de Pi : 800.1

) |

JARROS JnnaﬂlmooeonlqgoM&Rngm T sol agj 1
PLUMAS |Plumas Blancas con logo M&R negro

AGENDAS wnlo!oM&Rhlamo 50|
cDs CDs con funda y logo MR

TOTAL

17,508.00
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5.3. Flujo de Caja

Permite conocer los flujos de entradas y salidas de caja o efectivo, proyectado a
cinco anos. En este estudio determinamos la viabilidad del proyecto por medio
de la tasa de retorno TIR.

Detallamos en el Flujo de Efectivo todos los ingresos que Marketing and
Research obtendra teniendo en cuenta su crecimiento del 5% anual menos los

costos incurridos por los servicios de investigacion y consultoria (40%).

Los egresos incluyen gastos administrativos de la empresa como los son
sueldos y salarios, servicios basicos, alquiler de oficina y suministros. Un
segundo rubro son gastos de ventas en el que se contemplan las comisiones
(7%) y los gastos de publicidad y Marketing (Plan de Medios). Un tercer rubro
son los gastos incurridos por depreciaciones de los equipos electrénicos y de
informatica (33%), muebles de oficina (10%) y equipos de oficina (10%).

Al finalizar el flujo de caja, observaremos que la recuperacion de la inversion se
da a partir del segundo semestre del segundo semestre del segundo afo (1.8
anos) a partir del comienzo del plan.

Esta recuperaciéon pronta de lo invertido se da por el porcentaje de participacion

de mercado a obtener anualmente y que a su vez se va a ver reflejado gracias a

la aplicacion de las estrategias.
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FLUJO DE EFECTIVO MARKETING AND RESEARCH

DESCRIPCION ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S
NGRESOS 195,000.00 | 204,750.00 | 214,987.50 | 225,736.88 | 237,023.72
‘entas 325,000.00] 341,250.00f 358,312.50| 376,228.13| 395,039.53
.osto de ventas 130,000.00| 136,500.00f 143,325.00| 150,491.25| 158,015.81
GRESOS -196,162.39 | -196,162.39 | -196,162.39 | -189,083.10 | -189,083.10
3astos administrativos 148,263.60| 148,263.60( 148,263.60| 148,263.60| 148,263.60
sastos de ventas 40,258.00] 40,258.00f 40,258.00| 40,258.00] 40,258.00
Jepreciacion de equipo electronico 7,079.29 7,079.29 7,079.29
Jepreciacion muebles de oficina 347.00 347.00 347.00 347.00 347.00
Jepreciacion equipos de oficina 214,50 214.50 214,50 21450 214.50
JTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS DE TRABAJADORES -1,162.39 8,587.61| 18,825.11| 36,653.78| 47,940.62
|5% DE PARTICIAPCION DE TRABAJADORES 174.36 -1,288.14 -2,823.77 -5,498.07 -7,191,09]
JTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA RENTA -988.03 7,299.47| 16,001.34| 31,155.71] 40,749.53
15% DE IMPUESTO A LA RENTA 247.01 -1,824 .87 -4,000.34 -7,788.93] -10,187.38|
Jepreciacion de equipo electronico 7,079.29 7,079.29 7,079.29 0.00 0.00
Jepreciacion muebles de oficina 347.00 347.00 347.00 347.00 347.00
Jepreciacion equipos de oficina 214,50 214.50 214.50 214.50 214,50
FLUJO NETO -17,068.00 6,899.77 13,115.39 19,641.80 23,928.28 31,123.64
TMAR 0.14
VAN 59,73406 -17,068.00 42,666.06
TIR 72%
INDICE DE RENTABILIDAD 59,734.06 3.50 mayor a uno se acepta
17,068.00
Ingreso
Flujo Neto Acumulado
-17,068.00
1 6,899.77 6,899.77
2 13,115.39  20,015.16
3 19,641.80 39,656.96
4 2392828  63,585.24
5 31,123.64  94,708.88
10,168.23 0.775
13,115.39
Tiempo de 18 anos
Recuperacion
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5.4. Estados de Resultados

Estado financiero que muestra ordenada y detalladamente la forma de
como se obtuvo el resultado del ejercicio durante un periodo determinado.

En el estado de resultado podemos observar que luego de haber aplicado el
plan, en el primer afio Marketing and Research tuvo pérdida ya que sus
inversiones son significativas pero retornables en el tiempo.

A partir del segundo afo hasta el quinto se tiene un incremento progresivo
comenzando del 46% hasta el 76%.
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Estado de Pérdidas y Ganancias

Ingresos
5% 5% 5% 5%
— ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$325,000.00 $341,250.00 $358,312.50 $376,228.13 $395,039.53
Costo de venta $130,000.00 $136,500.00 $143,325.00 $150,491.25 $158,015.81
| Utilidad Bruta | $195,000.00 $204,750.00 $214,987.50 $225,736.88 $237,023.72
60% 60% 60% 60% 60%

Afio 1

Ano 2

Afio 3

Afio 4

Afo 5

Administracién $155,904.39 $155,904.39 $155,904.39 $148,825.10 $148,825.10

Ventas $40,258.00 $40,258.00 $40,258.00 $40,258.00 $40,258.00
60% 57% 55% 50% 48%

$196,162.39 $196,162.39 $196,162.39 $189,083.10 $189,083.10

|Utilidad Operacional | -$1,162.39 $8,587.61 $18,825.11 $36,653.78 $47,940.62
3% 5% 10% 12%

Reparto de Utilidades

U. antes de participaciones -$1,162.39 $8,587.61 $18,825.11 $36,653.78 $47,940.62
15% Part. Trabajadores -$174.36 $1,288.14 $2,823.77 $5,498.07 $7,191.09
Base Imponible . Renta [ |  .$988.03 $7,299.47 $16,001.34 $31,155.71 $40,749.53
25% Impuesto a la Renta -$247.01 $1,824.87 $4,000.34 $7,788.93 $10,187.38
Utilidad Neta -17,068.00 -§741.02 $5,474.60 $12,001.01 $23,366.78 $30,562.14

966,653.38
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Con los resultados obtenidos en este estudio, concluimos que Marketing and Research
debe de aplicar procesos estandarizados para obtener un continuo seguimiento a sus
potenciales clientes y publicos para lograr incrementar asi su cartera y participacion en
el mercado, fortaleciendo asi el posicionamiento de la marca.

Recomendamos a Marketing and Research implementar el Plan de Medios sugerido
para aumentar la notoriedad de la marca en el mercado. Hoy en dia la competencia no
es extensa, ni hay una marca que destaque ante las demas porque no existe un
atributo o un beneficio percibido, lo cual es una ventaja competitiva ante el mercado
insatisfecho que demanda servicio de marketing.

Nuestra misién es enfocar a Marketing and Research a generar la necesidad de
contratacion por parte de las empresas y no ser percibido como un servicio mas que
las empresas contraten, significando asi una parte primordial en su productividad.

Por lo general la mayoria de las empresas dudan en decidir a qué departamento
deben invertir su presupuesto y regularmente se decide su fin cuando el problema ya
esta encima de ellos.

Marketing & Research tiene como objetivo, con todas sus estrategias a aplicar, ser una

empresa que brindara soluciones y a su vez sera un disuasivo ante los problemas a

futuro puedan arrojar las empresas que requieran de sus servicios.
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DATOS INTERNOS DE LA EMPRESA




ENTREVISTA ANALISIS INTERNO

Guioén #1: Investigacion Interna

Gerente General de Marketing &Research
Nombre: Jorge Andrade Vargas

Lugar: Oficinas M & R

Fecha: jueves, 26 de noviembre del 2009

Objetivos

» Conocer datos intemos de la empresa.

» Conocer la percepcion de la competencia.

» Conocer que se desea proyectar la marca al consumidor.
» Analizar problemas existentes.

FORMATO DE LA ENTREVISTA

1. ¢Cuéles fueron las motivaciones que lo llevaron a crear Marketing & Research o como
surgio la idea?

¢ Cuanto tiempo lleva en el mercado y en qué fecha se cre6?

¢ Coémo es el proceso de la adquisicion de los servicios que ofrece Marketing & Research?
¢ Cuél es la imagen que proyecta Marketing & Research al cliente como empresa?

¢ Cuél es el slogan que posee Marketing & Research?

¢ Cuéles son las principales fortalezas y debilidades del negocio? (F. o0 .d. a)

N OO A LN

¢ Se manejan bajo politicas; es decir; tienen un manual de politicas, procesos y funciones
estandarizados? (Formatos de Contractos, politicas de empleo, elc.)

8. ¢Quiénes son sus principales proveedores? (Si los posee)

9. ¢En qué fechas se genera mayor venta?

10. ;Cémo ve a Marketing & Research en 5y 10 afos?

11. ;Cémo miden la satisfaccion de sus clientes?

12. ;Cuéles cree usted que son sus principales competidores y por qué?

13. ;En qué aspectos Marketing & Research supera a los competidores?

14. ;En base a qué estipulan los precios? (Costos, competencia o mercado)

15. ;Aplican alguna promocién?



16. ;En qué etapa considera usted que se encuentra Marketing & Research en el ciclo de vida
del producto?

RESULTADO

1.  ¢Cudles fueron las motivaciones que lo llevaron a crear Marketing & Research o
como surgio la idea?

“Se crea por la necesidad de tener empresas comerciales, porque yo trabajaba como
consultor directo para las universidades hacia estudios para Gobiernos, municipios,
embajadas, algunos trabajos de investigacion para el Estado pero siempre lo hacia como
consultor directo.

Una vez que algunas personas solicitaban investigaciones o consultoria directamente
siempre me preguntaban el porqué no existia una consultora propia y porque trabajaba como
consultor a través de instituciones educativas ahi se genera la necesidad de arriesgarse a
poner una oficina.”

2. ;Cuanto tiempo lleva en el mercado y en qué fecha se cre6?
“Marketing & Research tienen 6 arios en el mercado como consultora, antes de eso trabaje 4
anos como consultor independiente, realizo consultarias desde los 22 anos. Con oficinas
propias vamos para 3 afos”

2. ;Como es el proceso de la adquisicion de los servicios que ofrece Marketing &
Research?

“Nosotros afortunadamente no hemos salido a vender, todos los clientes que han ido a la
empresa han sido por referencias, alumnos mios de post-grado y pre-grado, clientes que
también nos han referido la Universidad Catdlica y Universidad Santa Maria; las universidades
se han convertido en nuestros clientes una vez que deje de ser consultor.

Todos los clientes que hemos tenido han sido referidos mios o ya sean por personas que
trabajaban como ejecutivos. En estos ultimos meses nos ha servido mucho el estar dentro del
directorio de proveedores de Marketing, nos han llamado algunas empresas para pedirnos

propuestas.



3 ¢Cuadl es la imagen que proyecta Marketing & Research al cliente como empresa?
“En consultoria siempre tienes que proyectar a ser grande, porque en este tipo de negocio lo
que mas tienes que generar es CONFIANZA, entonces si tu te proyectas como una empresa
pequena o mediana los clientes no quieren arriesgarse.

La misma forma de nuestro nombre da a pensar que nuestra empresa es internacional, siempre
nos preguntan que si somos empresas del extranjero 0 a qué grupo pertenecemos pero
definimos que somos locales.

La cartera de clientes es la que categoriza el tamario de la empresa desde el punto de vista
como consultor, no es necesario tener una super oficina con mucho personal sino mas bien que
es lo que tu proyectas con los clientes que has atendido.

Por lo general los clientes no vienen aca, nosotros salimos son muy pocas veces que los

clientes vienen a nuestras oficinas para algun tipo de reunion.”

4. ¢ Cudl es el slogan que posee Marketing & Research?

“El mercado habla...nosotros traducimos. Marketing & Research nace como una consultora de
investigacion de mercado. Se logro definir que el que provee de informacion de todo lo que
pasa en el medio es el mercado realmente es decir el consumidor, la competencia, el entorno
del pais, etc. La idea es no ser una consultora simplemente que se dedique a levantar una
encuesta o un grupo focal y darle la informacion el cliente en bruto sino mas bien ofrecer una
encuesta que sepa interpretar esa informacion de ahi nace la idea de El Mercado Habla, que
nos da el mercado como informacion mediante cualquier tipo de investigaciéon y como nosotros
podemos traducir esa informacién, como la podemos interpretar en estrategias, conclusiones
efectivas para la empresa, recomendaciones de ahi donde nace los demas servicios como
planes de mercadeo, brand management, marketing planning; se empieza a derivar de la
investigacion de mercado muchos servicios mas.”

S ¢ Cuéles son las principales fortalezas y debilidades del negocio? (F. o .d. a)
“Fortaleza: Tiene un equipo interdisciplinario, efectivo. El recurso humano tiene un sentido de
pertenencia muy fuerte, las personas que trabajan con nosotros han nacido con la consultora.
La rotacion del personal ha sido muy baja.

El servicio personalizado que regularmente las empresas requieren de una consultora, lo que
nos diferencian de muchas empresas. Como Director General de la consultora trato de
involucrarme en la relacion con los clientes. Actualmente me he abierto de la parte comercial y



estoy trabajando en la parte de research con el estado entonces he dejado libre disponibilidad
para que los ejecutivos trabajen directamente con el cliente.

Se podria convertir en una debilidad si no existe un debido control puede ofrecerse cualquier
cosa, cotizarse lo que sea sin ningun control. Todos los ejecutivos no tienen un poder de
decision directa todo es bajo supervision del director de cuentas nacionales o con el director
general.”

6. /. Se manejan bajo politicas; es decir; tienen un manual de politicas, procesos y
funciones estandarizados? (Formatos de Contractos, politicas de empleo, etc.)
“Debilidades: La parte de operaciones, en ejecucion de cuentas no tenemos problemas, los
ejecutivos de cuentas operan las cuentas bien, pero si ya hablamos en la operacion
administrativa de la consultora ahi si hemos dejado de lado el asunto de estar organizados, la
parte de procesos, politicas y procedimientos muchas veces no hay una asignacion efectiva de
puestos de trabajo de funciones, de cargos, cada persona sabe que tiene que hacer y cual es
su alcance sin embargo, en los procesos muchas veces dicen bueno yo ya hice esto y que mas
tengo que hacer o a donde mas tengo que llegar con este trabajo, podemos concluir que existe
duplicidad en las funciones.”

j 5 ¢ Quiénes son sus principales proveedores? (Si los posee)

“Nuestros principales proveedores son: Recursos Humanos externos que trabajan por
proyectos, a lo que nosotros denominamos encuestadores de campo o entrevistadores,
moderadores de grupo focal que se los contrata por proyecto.

Los principales son los medios de comunicacion tales como Canal UNO con pautas
publicitarias para clientes, publi-reportajes etc. Producciones Sociales que nos administra los

medios de comunicacion y en la parte de diserio grafico esta Alerta Comunicaciones que nos

provee toda la parte grafica y diseno.”

8. (En qué fechas se genera mayor venta?

“Marketing & Research estamos muy activos comercialmente en Septiembre, Octubre,
Noviembre son los meses en los cuales los ejecutivos tratan de cerrar negocios, hacen
propuestas; en estos meses ha habido muchas presentaciones de propuestas porque las
empresas en estos meses estan planificando para el proximo ano.

Se activan las operaciones de las cuentas en Febrero, Marzo, Abril. Podemos definir que el

declive comercial son en Noviembre y Diciembre (facturacion baja)”



9. ¢Como ve a Marketing & Research en 5 y 10 anos?

“Marketing & Research ha crecido de una manera muy rapida captando gran cantidad y calidad
de clientes como Multinacionales, empresas lideres en el mercado, quizas el nivel de
facturacion no es el que yo todavia quisiera tener para poder tener una estructura operativa
mejor disefiada y poder remunerar mejor a los ejecutivos eso a mi me obliga a manejar un
sistema de remuneracion variable todos los ejecutivos ganan un sueldo basico y segun la
operacion comisionan. La situacion actual es de crecimiento, estamos asentandonos
financieramente que es lo mas complejo en cualquier negocio al inicio, pero no podriamos decir
que nos ha ido mal sino totalmente lo contrario.

Considero que Marketing & Research debe crecer en los proximos 3 arios, deberia tener ya un
posicionamiento super efectivo en el medio mas que nada por el asunto de la vinculacion que
tenemos actualmente con los contratos con el Gobierno que nos lleva a tener estudios grandes
y que de alguna manera van a levantar el nombre de la marca porque todos estos estudios se
socializan en medios como television, prensa, pagina web generando un posicionamiento, dar
seguridad a las empresas privadas .

Amenazas: En un pequeno estudio que se hizo hace un tiempo, la principal amenaza que
nosotros tenemos es la desconfianza como consultores no solo el hecho como recursos
sepamos hacer bien las cosas sino también por el hecho de que las empresas grandes no
tienen mucha confianza en el producto nacional, entonces prefieren contratar consultoras
extranjeras. Cuando ya tienes trayectoria, y una cartera de clientes que te respalda ya es
distinto es por esto que en un tiempo ya estara en un nivel fuerte de posicionamiento.
Posicionamiento: Nuestro concepto realmente es muy tradicionalista, lo que nosotros fratamos
es TRANSMITIR CONFIANZA y eso se genera con el acercamiento al cliente con nuestra
forma de atender, con nuestra imagen gréfica.”

10. ¢Coémo miden la satisfaccion de sus clientes?

“Todo lo que nosotros hacemos tratamos de que nuestros clientes lo certifiquen porque nos
hemos acostumbrado que las empresas nos emitan una certificacion que hemos x trabajo y
ese trabajo lo hemos hecho de una manera efectiva cumplimos con sus expectativas, esto
representa para nosotros un indicador, si esa empresa nos entrega la certificaron y lo hace de
una menar apropiada sin ningun pero quiere decir que realmente estuvieron contentos con

nosoltros.



Otra manera de medir satisfaccion es como nosotros podemos seguir trabajando con eso
clientes. La idea es muy aparte de desarrollar una cartera de clientes es también hacer mas
negocios con los clientes.”

11.  ¢Cudles cree usted que son sus principales competidores y por qué?

“Consultor Apoyo, Negocios y Estrategias, Mercaper, Mercanalisis, son las empresas que estan
metidas en el escenario. De ahi tenemos las grandes que a veces estan o a veces no, porque
no les interesan los proyectos pequenos, pero si hemos competidos con las grandes como
Cedatos (consultora con 50 anos en el mercado), Estratega, Ipsa, donde ellos ha estado
licitando en proyectos con el Gobierno, nos hemos codeado con esos grandes, y en algunos
momentos nos hemos codeado con los pequerios”.

“Yo partiria los servicios en dos escenarios Research Comercial y Research hablando ya de
entidades gubernamentales. Entonces podremos definir que a corto plazo que con la
experiencia que estamos adquiriendo vamos a poder tener una cartera de respaldo para poder
hacer cualquier tipo de investigacion sin ningun problema.”

12.  ¢En qué aspectos Marketing & Research supera a los competidores?

“La atencion personalizada, es un atributo diferenciador”. Nosotros escuchamos mucho al
cliente y muchas veces el cliente dice: “‘con ustedes realmente tengo un servicio integrador, un
servicio permanente, nos otorga soluciones inmediatas porque siempre el ejecutivo esta ahi; a
pesar que un ejecutivo puede estar manejando dos cuentas o tres cuentas al mismo tiempo, la
forma en que se organiza da a pensar al cliente por lo menos de que ese ejecutivo es 100%
para él.

“No podemos decir que somos muy baratos o muy caros tampoco, estamos en la media. Aqui
hay estandares de costos; mas bien lo que diferencia la parte de costos es el alcance que
promueve un estudio de mercado; porque puede ser que venga una consultora y le ofrezca
muchos productos de investigacion a un cliente pero esos productos no son lo que realmente
necesita y probablemente esa propuesta sea muy costosa, quizas de pronto nosotros vamos
afinando mejor el estudio, viendo lo que realmente es necesario para ese cliente podemos
darle una mejor opcion en costos” La idea es darle al cliente una buena herramienta
informativa pero tampoco darle un alcance exhaustivo.”



13.  ¢En base a qué estipulan los precios? (Costos, competencia o mercado)

“Los precios se estipulan en funcion de la necesidad. La herramienta ya tiene una media que
maneja parametros de desplazamiento; es decir, un focus group, puedo tener un grupo focal
que tenga una media costo de $500, y si cotizas a otras consultoras el precio de este servicio
va a ser el mismo, pero ese grupo focal es tradicional con consumidor abierto o consumidor
final, que lo puedes encontrar donde sea. Pero, si se trata de un grupo focal de una base de
datos especifica donde todos son profesionales y son gerentes de empresa, probablemente no
va a costar $500 sino un poco mas, porque no es lo mismo encontrar seis personas en la
calles, sentarlos aqui y hablar de detergente a conseguir seis gerentes de empresas a
sentarlos de hablar de revistas de economia, es otro escenario el moderador cambia. Otro
ejemplo es un grupo focal de nifios tiene un costo mas alto, en donde el moderador es un
psicélogo o un parvulo, que puede dar una conclusion efectiva de la opinién que emite los
nifos.”

“Depende mucho del nivel de complejidad, nace de una base pero a medida que va siendo mas
complejo va aumentando su valor. Otro factor que influye son las instalaciones o salas, las
cuales deben ser estandarizadas, es decir, que no debe haber ningun formato de distraccion
(cuadro). Si un cliente solicita salas con espejos reflectores, se debe alquilar salas especiales y
eso no deja de costar $150 la hora; no es lo mismo como estar en tu oficina que no cuesta
nada a tener que buscar otro lugar movilizarse y correr mas gastos. Y asi es todo en cuanto a
complejidad, asi son las encuestas, la cobertura que tenga, cuantas preguntas posea, etc. De
la misma forma una entrevista a profundidad al igual que un focus group depende mucho quien
sea el encuestado, el lugar donde se encueste, etc.”

14.  ¢Aplican alguna promocion?

Es dificil, en este tipo de negocio es poco cruda la situacion, pero mientras mas fuerte seas
con el cliente mas credibilidad vas a tener. “si en un inicio le dijiste al cliente que un estudio
cuesta $6000, ese es precio”, que le digas que le puedes dar otro grupo focal adicional al que
tienes en la propuesta, eso puede ser una promocion, pero que mas que una promocion se lo
definiria como una herramienta de negocios. “Aqui no hay promociones para nada, lo que si
hay es comunicacion, pero es muy diferente a la parte comercial, lo que provocamos en el
mercado es ganar imagen”



15.  ¢En qué etapa considera usted que se encuentra Marketing & Research en el ciclo
de vida del producto?

“Estamos en crecimiento, porque la introduccion para mi fue esa etapa de manejar Marketing &
Research como una consultora nomada, sin oficinas sin numeros de teléfonos, etc. La etapa de
introduccion que nosotros vivimos no es la misma que un producto comercial, nosotros mas
bien tratamos de sobrevivir frente a ese proceso. Y en esta etapa de crecimiento nosotros ya
nos proyectamos en el mercado, para entrar en el ciclo de madurez donde ya tengamos una
estabilidad financiera, la gente nos conozca y ya podamos solventar nuestro futuro como

consultora.”

Guioén # 2: Investigacion Interna
Director de Proyectos M & R
Nombre: Jorge Moreano

Fecha: jueves 25 de Febrero de 2010
Lugar: oficinas M & R

Objetivos
» Conocer datos interos de la empresa.
» Conocer la percepcion de la competencia.
» Conocer que se desea proyectar la marca al consumidor.

» Analizar problemas existentes.

Formato de Entrevista

1. ¢ Qué tiempo lleva trabajando para Marketing & Research?

2. ;Cuales son las funciones que desempena en la consultora?

3. ;Como el manejo de las cuentas (clientes)? ;Como es el proceso de comercializacion del
servicio? (existen estandares de servicio)

4. ;Como el cliente contacta a Marketing & Research? ;Por qué medios?

5. ;Coémo transmite Marketing & Research su cultura corporativa? (mision, vision y valores de
la empresa)

6. ¢ Cuél es la imagen que proyecta Marketing & Research al cliente?

7. ¢ Posee algun slogan Marketing & Research?



8. ¢Cuales son las principales fortalezas y debilidades del negocio? (F. o .d. a)
9. ¢Qué politicas de trabajo impone la Consultora para los empleados?

10. ;Qué meses se genera mayor venta?

11. ;Coémo miden la satisfaccion de sus clientes?

12. ;Cuédles cree usted que son sus principales competidores y por qué?

13. (En qué aspectos Marketing & Research supera a los competidores?

14. ;En base a qué estipulan los precios? (Costos, competencia o mercado)
15. ;Cual es su atributo diferencial?

16. ¢ Cuéles son sus promociones? (Comunicacion)

17. ¢Cémo ve a la Consultora en 5 a 10 afnos?

18. ¢ Cuales son sus objetivos en ventas, son anuales o mensuales?

19. ¢En qué etapa considera usted que se encuentra Marketing &Research en el ciclo de vida
del producto?

Segun su opinién:

20. ¢ Qué cree Ud. que debe mejorar la Consultora?

RESULTADO

1. ¢Qué tiempo lleva trabajando para Marketing & Research?
Llevo trabajando alrededor de 6 meses, me he desemperiado como director de cuentas de
Guayaquil. La empresa se ha manejado por consultorias en la parte de Guayaquil Quito y
Cuenca, actualmente me encuentro como Director de Proyectos desarrollando todos los
proyectos que se pueden hacer en el mercado.

2.  ¢Cual es la diferencia entre un Director de Cuentas y Director de Proyectos?
La diferencia es que un Director de Cuentas es asignar ejecutivos, hacer organigramas
operativos, ver los requerimientos especificos que el cliente necesita y presupuestacion.
Un Director de Proyectos analiza oportunidades de mercado que es lo que se puede hacer,
donde se puede investigar mas, cuales son las tendencias, etc. Estas son las funciones que

actualmente desempeno.



3. ¢Como el manejo de las cuentas (clientes)? ;Coémo es el proceso de
comercializacion del servicio? (existen estandares de servicio)

Hay un plan de comercializacion que se esta implementando pero aun no se ha terminado
donde se esta tratando primero de llegar al cliente por medio de contacto directo, via
telefonica a la persona a quien te vas a referir, ya que tienes ese contacto inicial se les envia
un email con la presentacion de la empresa con un brochure tratandolo de ajustar a lo que
necesita la empresa.

Ejemplo: En entidades bancarias, nosotros os vamos a enfocar en el brochure que se les
envia, en cuanto a imagen, estructura organizacional, posicionamiento en el mercado y en
cuanto a su linea de producto, etc.

Si es una empresa de servicio cambia un poco, siempre se lrata de personalizar de acuerdo a
las necesidades del cliente, de esa forma se trata de comercializar el servicio, coordinando
una cita o visita y hablar con ellos.

4. Proceso de Compra desde el punto de vista del cliente.

Si ya se han hablado de las especificaciones técnicas que el cliente en la visita inicial ha
solicitado lo que se hace es armar una propuesta con precios, la misma que el cliente
aprueba o si quiere se hacen modificaciones y si esta de acuerdo se estima o de lo contrario
se hace un segundo envio, obviamente eso se lo coordina en el caso de que se de la
aprobacion se hace un contrato. Ese contrato se lo envia al cliente el cual debe de ser
firmado. Para comenzar con el estudio el cliente debera de cancelar el 60% de la totalidad del
servicio requerido y el 40% al terminar el estudio.

5. ¢Cémo el cliente contacta a Marketing & Research? ;Por qué medios?
Ahora nos pueden contactar por medio de la publicidad en el directorio de Markka Regitrada y
ciertas publicaciones en revistas de Markka.

6. ¢Cuadl es la imagen que Marketing & Research proyecta al cliente?

El cliente nos ha dicho siempre que tenemos una imagen de empresa joven, una empresa
creativa con nuevas ideas, sin embargo, saben que tenemos un trabajo de calidad. Incluso
empresas grandes nos han referidos con otros clientes hacemos el trabajo de esta forma,
muy pocas veces salimos al mercado, porque son los clientes los que nos buscan.



7. ¢Posee algun slogan Marketing & Research?
Nosotros somos Marketing & Research. El mercado habla, nosotros traducimos.

8. ¢Cuadles son las principales fortalezas y debilidades del negocio?

Nuestra principal fortaleza es nuestro trabajo en equipo. Nuestra estructura es tan compacta,
que hemos tenido comunicacion entre departamentos, tenemos una buena relacion. En
cuanto a fortalezas técnicas: la investigacion cualitativa, una de las debilidades es el estudio
cuantitativo, no contamos con el personal para la investigacion de campo, no se terceriza sino
con contrato temporal.

9. ¢ Qué politicas de trabajo impone la consultora para los empleados?

Bueno, tipicas politicas de empresa, horarios de entrada, de salida, de almuerzo, sin
embargo, en el trabajo de consultoria es muy inestable a veces porque te piden cosas
nuevas, los horarios de salida no son los que deberian ser.

10. ¢Actualmente, Marketing & Research cuenta con un manual de funciones?
Ahora se esta creando un manual operativo, manual de funciones en donde van a estar todas
las politicas.

11. ¢En qué meses se genera mayor venta? ;Por qué?

Los que te puedo decir son los meses donde no se venden: Noviembre, Diciembre, Enero y
Febrero. Para nosotros porque solo nos manejabamos con investigacion de mercado. Ahora
que ya tenemos Investigaciones de Mercado y Branding ya tenemos una mejor estructura
para aprovechar estas temporadas. Ejemplo en la temporada playera, las empresas por lo
general cierran ciclo en los meses de Octubre, Noviembre y Diciembre ya no cuentan con
presupuesto para investigacion pero si cuentan con presupuesto todavia para descuentos o
promociones en ciertos tipos de empresa, al igual que cuentan con un presupuesto destinado
para las promociones del siguiente afo para temporada playera, entonces nos vamos a

enfocar en esas dos especialidades.

12. ;Coémo miden la satisfaccion de sus clientes?
Bueno nosotros siempre estamos en contacto, digamos muy cercano con el cliente, siempre
hablamos con ellos cada tres a cuatro dias, cuando estamos realizando un estudio o un

proyecto grande.



REGISTRO DE LA MARCA MARKETING & RESEARCH EN EL INSTITUO ECUATORIANO
DE PROPIEDAD INTELECTUAL

Pasos para solicitar el registro de una Marca

1. Buasqueda Fonética
Costo: $ 16.00

2. Llenar formulario de registro de Marca

@ EPI

IRSTITOIO ECOATORIAND DE
LA PROPILDAD SNTHLECTOAL

INSTITUTO ECUATORIANO DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL IEPI
FORMATO UNICO DE REGISTRO DE SIGNOS DISTINTIVOS
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Figurativo ] Marca de Servicios »

Mixto x| Nombre Comercial § 5 |

Trdimensional ] Lema Comercial O

Somoro L] Indica Geog/denomnacion origen L]

Olfativo L] Apariencia Distintiva ]

Téctil L= Marca Colectiva [
Marca de Certificacion [
Rétulo Enseria Cl

Nombra(s): Jorge Andrade Vargas

Dirsccion: Kennedy Norte Av. Miguel H Alcvar # 42 y Jose Alavedra Tama Edif. Isablel lll

Ciudad: Guayaquil E-mail: info@marketingresearchco.com

Taléfonos: 6015866 Fax: 6015866

| Nacionahidad del Signo: Ecuatoriano

Nacionalidad del Solicitante: Ecuatoriano




' Esta solicitud se presenta para acreditar
el interés real en el Expediente N°.

Ms&a R

Markering & Research

“Clasificacién del elemento figurativo

Disruption Branding & Comunicaon  y

Representante m o poderado D
Nombre: Jorge Andrade Vargas

Direccion: Kennedy Norte Av. Miguel H Alcivar # 42 y Jose Alavedra Tama Edif_ Isablel Ill
Teléfono: 6015866 E-mail: info@marketingresearchco.com
Ragistro de N°: Fax: 6015866

Marca: Marketing & Research

Tipo de Letra: Times New Roman
Tamafio de Lefra: 32

Color: Negro Negrita: No
Uso de Lineas: Paralelas Horizontales
Tipo de Guion: Solido

Marca- M &R

Tipo de Letra: Times New Roman
Tamafio de Letra: 48

Color: Negro Negrita: Si

Benchmarking y Prospecivas del Mercado
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[ Copia de estatutos de solicitants, (marcas colectivas, certificacion, indicacion geogrifica/denominacion de origen)

@
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Firma Solicitants (s)

E-mal:

3. Presentacion de solicitud de Marca
a. Pago de Tasa correspondiente

Costo: $ 54.00

b. Adhesién de documentos que establece el reglamento




. Espera de aprobacion de la solicitud: 15 dias

. Publicacién en la gaceta de propiedad intelectual.

. Periodo de Oposicion: 30 dias en caso de haber una persona que tenga legitimo
interés.

. Transcurrido el tiempo de oposicién: La Direccion Nacional de Propiedad Industrial
procedera a realizar el examen de registrabilidad y a otorgar o denegar el registro de la

marca.



COMPETENCIA




PROCESO DE COMERCIALIZACION

CONSULTORAS MARCAS Comercializaciéon: DE CLIENTE A EMPRESA
1. Contacto telefonico: el cliente realiza
llamada telefénica a la empresa a requernir
Negocios & Estrategias informacion,  explicando  problemas
existentes.
2. Consultora sugiere posibles soluciones
3. Consultora envia propuesta técnica.
4. Aprobacion de propuesta por cliente
1. Contacto telefonico: el cliente realiza
PI'Ofl (S. llamada telefonica a la empresa a requerir
. informacion,  explicando roblemas
Business .. ;
' : ' 2,
Profits & Business
1. Contacto telefonico: el cliente realiza
llamada telefonica a la empresa a requerir
Consultor Apoyo informacion,  explicando  problemas
existentes.
INTELIGENCIA DE MERCADOS 2. Consultora envia al cliente BRIEF.
3. El cliente llena el Brief con la
informacion requerida.
4. Consultora envia propuesta técnica
5. Aprobacion de propuesta por cliente




PRECIOS DE COMPETIDORES

PROPUESTAS DE ESTUDIO PARA LA EMPRESA G4S - EMPRESA DE SEGURIDAD:
Negocios & Estrategias

OBJETIVOS

- Objetivo General:

o Determinar la situacion del mercado (recordacion, percepcion y expectativas) de

G4S en el mercado de la empresa prestadora de servicios de seguridad.

Objetivos Especificos:

o Recordacion espontanea e inducida de Wackenhut y de G4S.

o Percepcion y/o evaluacion (en los casos que aplique sera corporativa con la

competencia) de:

Imagen de los guardias

Equipamiento de los guardias

Condiciones laborales de los guardias y su efecto en el trabajo cotidiano.
Sensacion de seguridad otorgada por la presencia de los guardias.
Vehiculos blindados.

Equipo humano que opera y resguarda los vehiculos blindados.
Sensacion de seguridad otorgada por el servicio de transporte de valores
en vehiculos blindados.

Calidad de seguridad de seguridad electrénica.

Rapidez en la instalacion de los equipos de seguridad electronica.
Tiempo de respuesta en caso de emergencias detectadas por seguridad
electrénica.

Asesoria brindada por la empresa para el montaje del sistema de
seguridad electronica.

Precios y relacion precio-beneficios de los equipos de seguridad

electronica.

o Expectativas acerca de G4S en relacion con su competencia, en relacion con las



necesidades del mercado y en relacion con Wackenhut.

ASPECTOS TECNICOS
- Alcance: Guayaquil
- Segmentacion:
o Gerentes de Seguridad y Gerentes Generales de empresas, urbanizaciones
usuarios de servicios de seguridad fisica y electronica.
o Propietarios de viviendas usuarios de servicios de seguridad fisica y electronica.

- Técnicas
o Sondeo estructurado (cuestionario aprobado por el cliente) aplicado personal y
telefénicamente a una muestra de 50 casos: 25 clientes de Wackenhut o G4S y
25 no clientes.

HONORARIOS
Honorarios fijados en US$ 3,800.00 + IVA.

Consultor Apoyo

OBJETIVOS

- Objetivo General:
Conocer cual es la percepcion que se tiene acerca de la marca propia y de la competencia e
identificar cual es el grado de satisfaccién que tienen sus clientes con el servicio brindado con
el fin de llevar a cabo una planeacion estratégica que les permita estructurar de mejor manera
sus estrategias organizacionales.

- Objetivos Especificos:
o Categoria: Explorar la imagen que se tiene de las marcas competidoras en
general y de G4S en particular indagando acerca de los pilares de marca
fundamentales de las categorias.

o Recordacién: Identificar TOM, recordacion dirigida y awareness de la marca.

o Salud:



» Establecer la familiaridad y estima
= Establecer la diferenciacién y relevancia
= Establecer la salud de la marca.

o Opinién y el nivel de cumplimiento de promesa de la marca:

= Establecer la opinion de la marca
* Determinar las razones de esa opinion establecer las fortalezas y
debilidades.

o Imagen:
* |dentificar los atributos diferenciales de la marca.
* |dentificar los atributos mas relevantes.
= |dentificar la imagen aspiracional que deberia proyectar la marca.

o Sati ion Itad
= Establecer los niveles de satisfaccion con la marca.
= Determinar el nivel de recomendacién de la marca y los razonamientos.
» Establecer la lealtad hacia la marca.
= Establecer el indicador de recomendacién de consumo de la marca.

o Recordacion Publicitaria
* |dentificar TOM, recordacion dirigida de material publicitario.

= Establecer la valoracion de la comunicacion publicitaria.

o Din . Intencion de Consumo y Fidelidad hacia la ma
= |dentificar imagen anterior.
= Determinar la imagen que proyecta la maca actuaimente.
= Determinar la imagen que deberia ver la marca en el futuro.
= Establecer el nivel de fidelidad hacia la marca

CARACTERISTICAS DEL PROCESO

Cualitativa & Cuantitativa
- Mini grupos focales, entrevistas y encuestas
- Seleccion aleatoria de participantes



- Target Primario, empresas medianas y grandes de Guayaquil.
- Target Secundario, clientes actuales

- Imagen, posicionamiento y satisfaccion de clientes

- Caracteristicas especificas del grupo objetivo

- Informe consolidado

TAMANO DE MUESTRA FASE CUALITATIVA

SEGMENTACION METODOLOGIA GUAYAQUIL
Empresas no clientes Entrevistas a 8
Profundidad
Clientes Actuales (Personal) Mini grupos Focales 3
i ~ Clientes Actuales N Entrevistas B
(Corporativos)
TAMANO MUESTRAS FASE CUANTITATIVA
# DE CASOS
Empresas 100
e Clientes Personal B 50 N
Clientes Corporativos 100
PRESUPUESTO
Fase Cualitativa
METODOLOGIA # DE CASOS VALOR TOTAL
Entrevistas en Profundidad 16 US$ 2,800.00
Mini Grupos Focales 2 T US$116000
Total USS$ 4,040.00
Fase Cuantitativa
# DE CASOS VALOR TOTAL
Encuestas Telefonicas 250 US$ 4,379.00




Guayaquil, 22 febrero del 2010

Senores:

Cuidad

Ref: Cambio de Imagen FARMACIA LISSETTE

De mis consideraciones

Por medio de la presente solicito a ustedes muy comedidamente se sirvan enviar una
propuesta de los servicios que prestan para el desarrollo del cambio de imagen de mi negocio
(somos independientes) Farmacia Lissette, ubicado en Av. Las Aguas frente a Muebles del
Bosque.

Se ha visto la necesidad de realizar este cambio ya que somos Unicos en esta ubicacion, ya
que es una avenida principal tiene mucha afluencia de gente y deseamos ofrecer mayores
ventajas competitivas.

Queremos ver la posibilidad de abrir una sucursal, manteniendo el mismo concepto y beneficios
a los clientes.

Quedando a la espera de su pronta respuesta.

Muy atentamente,

Rodolfo Chavez Delgado

Telf. 2883265 - 095676782



PROPUESTA DE ESTUDIO PARA FARMACIA LISSETTE

Consultor Apoyo

Metodologia:
Cualitativo = Entrevistas a Profundidad

Técnica:

Sobre la Técnica: La técnica sera de corte cualitativo con la modalidad de entrevistas en
Profundidad

Sobre la Convocatoria: Los participantes seran convocado por Consultor Apoyo para reunirse

en horas de la manana o tarde, en las oficinas de Consultor Apoyo o en las casas de los
participantes disefiadas especialmente para éste propoésito; Sin que los sujetos participantes
conozcan de antemano ni la tematica, ni la metodologia a seguirse. Actuaran como
coordinadores en el proceso de convocatoria, sujetos altamente representativos del segmento
especifico.

Sobre el Levantamiento: Una vez reunidos los sujetos en cada grupo un facilitador de procesos

grupales guiara a los concurrentes hacia una charla grabada, la misma que buscara recoger las
opiniones sobre los temas de interés para la investigacion.

Sobre los Participantes: Los participantes seran:

« Hombres y Mujeres habitantes de la AV. las Aguas

El modelo de levantamiento: Se realizaran tal como lo detalla el cuadro a continuacion:

Segmento

Habitantes de la Av. Las Aguas | 10

Procesamiento de Informacion:

Sobre el Reconocimiento Final: Es costumbre de éstas reuniones reconocer la participacion

voluntaria de los sujetos, mediante un obsequio que sera provisto por el cliente y entregado por
CONSULTOR APQYO a nombre del mismo o anénimamente si este lo juzgara necesario, éste
obsequio tendra un valor percibido de $ 10 délares por sujeto participante



Sobre la Codificacién y Analisis de la Informaciéon: Una vez recogida la informacion, ésta sera

integramente transcrita y posteriormente agrupada de manera sistematica por codificadores
previamente entrenados, buscando rescatar los elementos motivacionales vertidos y guardando
la fidelidad del lenguaje utilizado por los sujetos. Estda metodologia facilita la lectura del
documento y permite hacer un analisis mas objetivo de la informacién obtenida.

Sobre el Tiempo de Investigacion: La duracion del proceso de investigacion sera de 3 semanas

contadas a partir de la aprobacion de la Guia de Pautas de Investigacion por parte del cliente.

Presupuesto:

METODOLOGIA i VALOR VALOR

CASOS UNITARIO TOTAL

Entrevistas en profundidad 10 $120 $1.200.00

Precio no incluye IVA ni el valor de los obsequios.

Profits Consulting Group

Objetivo General:
Implementar un cambio de imagen del negocio Farmacia Lissette 15 afios en el mercado.

Objetivos Especificos:
1. Determinar nivel de conocimiento, recordacion y posicionamiento de la marca.
2. |dentificar expectativas, necesidades latentes, nuevos servicios y productos
demandados por nuestros clientes.
Datos técnicos de la Investigacion:
« Metodologia cualitativa: Entrevistas personales en zonas aledanas.

« Metodologia cuantitativa: Encuestas en hogares del sector de influencia primaria

*Madres de familia, empleados
Entrevistasa de negocios aledaitos
profundidad *20 entrevistas

*Hogaresy negocios del sector

Presu puesto Encuestas puerta o367 ancesstas

a puerta




El estudio tiene un costo preferencial para farmacias Lissette, $ 1.200 mas I.V.A

Negocios y Estrategias

Objetivo Conceptual:

Crear y consolidar un sistema de Marketing y Ventas que le pemita a Farmacia Lissette
expandir su gestion comercial, protegerse de la potencial entrada de uno o mas competidores y
mejorar la rentabilidad de su operacion.

Aspectos Técnicos:

= Primera fase: Investigacion de mercados cuyo objetivo serd conocer las necesidades y
expectativas del mercado sobre los servicios de Farmacia Lissette, su demanda potencial y
las condiciones 6ptimas de oferta.

= Segunda fase: Elaboracion de Plan de Marketing y Ventas que incluye andlisis FODA,
definicion de objetivos, estrategias y tacticas de corto plazo (menores a 3 meses) y de
mediano plazo (entre 3 meses y 1 afo).

= Tercera fase: Co ejecuciéon a través de sesiones semanales de trabajo entre equipo de
consultores de Negocios & Estrategias y equipo gerencial de Farmacia Lissette.

Sesiones de trabajo (las que sean necesarias) con terceros proveedores de servicios referentes

al plan: Diseno Gréfico, Disefio Multimedia, etc.

Capacitacion del equipo gerencial de Farmacia Lissette para la ejecucion del Plan en los meses

posteriores a la terminacion de la consultoria propuesta.

Presupuesto:
* Pago inicial, contra firma de contrato: U.S. $1,200.00
* Segundo pago, contra entrega de
Plan de Marketing a satisfaccion de cliente: U.S. $1,200.00

* 3 pagos mensuales, contra
avance del plan segun cronograma: US.$ 500.00=1.500
Total: U.S. $ 3,900.00



GASTOS DE PUBLICIDAD

TARIFAS



COTIZACIONES REVISTAS ESPECIALIZADAS

+« REVISTA MARKKA REGISTRADA
Areas de Distribucion

- Empresas de Servicios
- Industria en General ®

- Bebidas o Alimentos

- Stores

TARIFARIO
Agencias de Publicidad
- Universidades
Eventos y Seminarios
Cotizacion:
Pagina derecha indeterminada US$ 1,350.00 + iva = 1,512.00
Publireportaje US$ 2,200.00 + iva = 2,464.00
« REVISTA DINERS
Contenido: Socio Cultural v
Circulaciéon: 75000 ejemplares Dlners Clu‘b
it INTERNATIONAL'

Material: cada 3 meses
Medidas: 20.5 x 27 cm
Pagina Indeterminada: precio 2,050.00

Perfil del Lector:
o Género: Mujeres  45%
Hombres 54%
o Ocupacién: Directivos/Gerentes/Jefes 27%

Profesional Independiente 22%
Ejecutivos 21%
Propietario de Negocio 15%
Empleado/Oficinista 15%



+« REVISTA GESTION
Contenido: Socio Economico

Circulacion: 16000 ejemplares
Material: cada meses
Medidas: 20.5 x 27 cm
Publireportaje: precio 1,300.00
Perfil del Lector:
o Género: Mujeres  47%
Hombres 52%
o Ocupacion: Directivos/Gerentes/Jefes 28%
Profesional Independiente 22%
Ejecutivos 15%
Propietario de Negocio 23%
Empleado/Oficinista 7%
Estudiante 5%

« REVISTA ENSAGA

ensaga

Pagina Indeterminada lzquierda

AVIS [] $ 1,200.00

AR nrawNT E
ZOCMXZ7.9CM



Guayaquil, 23 de Septiembre del 2009

Senores:
CONSULTORA DE MARKETING & RESEARCH
Att, Ing. Jorge Andrade.

Presente.-

De mi consideracion:

Me permito presentar a Ud. nuestra propuesta de publicidad para promocionar los productos y/o servicios que
ofrezca su empresa y que serd incluida en la Guia Telefénica Oficial de GUAYAQUIL edicién 2010

Valor Mensual Valor Anual
SI125DC. $92.00 $920.00
Si4 DC 149.80 1498.00
SIS DC 177.50 1775.00
ICCFC 226.00 2260.00

Estos valores seran facturados en su planilla telefénica en 10 cuotas mensuales a partir de Noviembre del 2009

Agradeciendo su amable atencion, quedo en espera de sus gratas noticias.

Atentamente

Horacio Vera Burbano
Asesor Comercial

Telfs.: 2560 950 Ext. 123
Cel: 096276674



e GUIA TELEFONICA - EDINA 2010
Articulo Promocional

Full Color

—awes

Ubicado en las Paginas Amarillas

Costo: 226.00 mensuales 2,260.00 anual m

Pagos: Incluidos en el consumo de Planilla Telefénica por 10

La Guia que Guia

meses

Fecha Limite de Entrega: 2 meses antes del afio entrante

*» GUIA DE PROVEEDORES DE INDUSTRIA GRAFICA Y PUBLICITARIA

Articulo Promocional

Full Color

Ubicado en Pagina Entera

Costo: 5800

Registro: Datos de Ubicacion de la empresa
Costo: $300

Valor Total: $1100



COTIZACIONES ARTICULOS MERCHANDISING

Merchandising : Costos por unidad | x 50 un.
Jarros Blancos Impresos 3.92 196.00
Llaveros 1.85 92.50
Plumas = 1.50 75.00
Bolsas 2.8 140.00
Agendas 16.50 330.00
Camisas (15 Unidades) 20.00 300.00
Total Articulos Merchandising $1133.50




Propuesta de Sitio Web
PAGINA DE INICIO
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t, MANUAL DE MARCA

Objetivos del manual
de Marca

El siguiente manual tiene como objetivo:

- Dar a conocer los conocimientos basicos y referentes de la creacion de la marca,
es dedir justificaciones de la marca.

- La informacién necesaria para la correcta utilizacién de la identidad corporativa.
- La importancia de cada uno de los parametros de este manual se especificaran
en una pequeha descripadn de los mismos asl como su utilidad.

- Las paginas de este documento estan disefiadas de modo que el lector pueda
entenderlo facilmente

Introduccion

Nuestro objetivo al momento de realizar el logotipo de Marketing & Research fue
basado en el uso de las primeras letras del nombre de la marca.

El espectador al momento de visualizar la forma del logotipo de Marketing &
Research sera facil de decodificar el mensaje que deseamos transmitir. Ya que las
imdgenes que utilizamos son sencillas, significativas y especificas.




h MANUAL DE MARCA

Colores del logotipo

Cuando imprimimes o publicamos nuestro logo de manera consisterne, en sus
verdaderos colores, fortalecemos nuestra marc. Publique ruestro con b formula
de color desaita aqui

Fande

Parmore 815¢
C e
M TaN

Y: s
K 15

C0
M0
T:0
K




t] MANUAL DE MARCA

Espacios del Logo

Grafimetria

H logotipo original, con las dimensiones y espacios necesarios para su correcto
uso. No se deberd modificar dicha informacén.

Esta basado en separaciones de cuadros de 0.3823cm x 0.3823cm.

 mirwro expaco 0.3823 cm
e extd bowdo e e
el o de b M \I g
de "WRH end g
gtps 3

Ll maorrardn hahla nentene trardiicimnce
T Cal }L};:J, R{J.‘_.u_,.h,.‘.,m :-(i'[fu'_.hr,‘_'L..n"

IVIOXIEN T

Marketing and Researcl




t] MANUAL DE MARCA

Aplicaciones incorrectas
del logotipo

El logotipo de MAR es el elemento wisual mas importante de nuestra identidad de
marca. B mal uso del logotipo desvirtia la identidad y distincién de nuestra marca.
Los siguientes ejemplos muestran el uso incomecto de nuestro logotipo, usted debe
evitar esto siempre

' - S R = 3 p . Nurca cambee of tamafio de los slemento
M&R| El mercadc habla, nosotros traducimos. R = Ry
sas e ongned

MNurca aambe I posodn de bot dlermertos
del logoapa.

s eperrpic resmpilnas e hoente ofcmd por
Arwl Eo esincomectn Hurcs meagiace by
fuente Unhor o logotipo mrmresaado an

=0 pdgina

B swbole no s muesa e terers




Papeleria - Hoja A4

ZONADE DX RO

t] MANUAL DE MARCA

20.97 am

20.97 cm

235M

22/5M




E MANUAL DE MARCA

Papeleria - Tarjetas de Presentacion

Tlro g cm




Papeleria - Sobre Carta

24cm

Tro

3cm

Retiro

E]MANUAL DE MARCA

(1.89 Zona
Disefio

10cm




h MANUAL DE MARCA

Papeleria - Sobre Oficio

Tiro Retiro

£
|G
m
<
-

- Lado Vacio

24,7 am




tl MANUAL DE MARCA

Utilizando sdlo
el simbolo

Los Artiaslos de Merchandising llevardn el Logetipo como se ha venido
mendorando en bs piginas antenons.




El MANUAL DE MARCA

Se colocara el logo
del lado derecho del
CD.




PORTA CD

E, MANUAL DE MARCA




!j MANUAL DE MARCA

Personaje de la Marca

El personaje Gnicamente se lo aplicard en presentaciones de Power Point y en
Articulos de Merchandising, fuera de eso notendrd presenenda.

Colores del personaje

Se lo manejard con un borde de color negro y se aplicarin los siguientes colores

Forde Sornbeas
Pargone 3185 Pargane 1B
C 9.8 C 9

M: TS0 M6l

Y 1725 Y 1132
K:151 K:11?7

C:0 |*

oy Partone 5185
e K: 100

Y0

K:0




t, MANUAL DE MARCA

Aplicacion del Personaje

Presentaciones de Power Point

u@. |
\.

TITULO

ZONA DE CONTENIDO

VAL LA LSS S A A A S S S S A 7272

MERCHANDISING

Se colocaré junto al logo, omitiendo el slogan.




Uniformes

A continuaadn el modelo de los uniformes

t, MANUAL DE MARCA

COUORES.
Fondo
Parmcewe 8188
C 9
M50
Y: 125
K351




ESTADOS FINANCIEROS
MARKETING AND RESEARCH




Presu de vent

I inicial [ knere I Febrero | Marto | Abdl | Mayo [ gumio | Julig | Agosto | Septiembr
| 1 $a2s 000,00 $325 .000,00{ $325.000,000 532500000 532500000 5325000000  $325.000,00]  $325.000,00]  §325.000 (ﬁ $325. uno@l 5325 mcno
7,55% _ B,00% 8,50% 8,50% 1,65% 7,55% 8,00% 8,75% 9,50% 85 :
$24.537,50 $26.000,00 $27.626,00 527 625,00 §24.862,50 $24.537.50 $26.000,00 $28.437.50 $30.475,00 mm m,ns.w $26 000,00

Cileulo de depreciaciones y Amartizacione

Equipos de
Muebles de
Yot Oficina | Eauipos de Oficina | Computacion y Ingresos
Electronico |
Total Activos | S2685500 | 5347000 $2.145,00 _$21.240,00 10,00%
I 10,00% 3333% | 8,00% .,-q-"_'\‘_k_o/"/‘_‘\*\.
ST 00 521450 S$1.0719.29 4
$28.92 s17.88 |___4ssons 6.00%
PR —— - 4.00%
Gastos de Gastos 2,00%
Constitucién Preoperativos
$2 0,00% +
610,00 $1.270,00 $1 340,00
I 0 1 2 i 4 5 [ 7 -] 9 10 11 12
$254,00 $0,00
S0 $21,17 50,00

inistracion

nero Marzo Abril | Junio duble | Octubre Noviembre Diclembre |
21,100 00 57.200 00 $7.200 00 57.200,00 51 200,00 5720000 $7.200 00 57.200,00 $7.200,00 $7.200,00 $7.200,00 $86.400,00
$950.00 £950. 00 £950.00 ESD o0 555000 5950 00 5950 00 §g&u,uu 595000 595000 :‘S 11.400,00
£1029.33 £1.029.33 _ﬁiﬂ?‘] 33 $102933 1. $103933 £1.029.33 5102933 $1.029.33 ¥ N $1.029.33 $1.029. 313 _|512352.00
L EURE] 636,73 §6i6 73 5_535 73 5636,71 5636,73 E?'!& 73 563673 5615, 13 563673 gl& 73 i . 57.540,79 58150
$21,17 $21.17 $21.17 52117 $21.17 $21,17 23117 52117 5111-’_ £31L17 S2LL7 §21.17 _‘Sf‘:ﬁ.aﬁ
587480 5874 80 _Sa74.80 $874 80 SeTas0 | Ss7as0 5874 80 587480 S874,80 5874 80 $87480 |  SE74 80 |$10.497,50
1 | 51 640,00 51 640,00 5164000 5164000 5164000 51 640,00 $1.640,00 $1 640,00 $1.640,00 $1.640,00 5164000 | $1640,00 |519.680,00
| 510000 $100,00 | 5100,00 5100,00 $100,00 $100,00 I __|s600,00
Suministros de oficina l 5150,00 $150,00 5150,00 5150,00 $150,00 $150,00 5150,00 $150,00 $150,00 5150,00 $150,00 $150,00 51 800,00
Iu..nomi. p= ! 440,00 5440,00 5440,00 5440.00 5440,00 5440,00 440,00 544000 5440.00 440,00 $440.00 " S440.00 _|55.280,00
$11.042.00 $12.842,00 $11.042,03 $12.942,03 $13.042,08 $12.842.03 $13.04200 | | _$1304208 | | _$12.842,03 |5155.904,39 § 148.825,10
TOT
$1.717,63 $1.820,00 §1031,75 §1933,75 | $174038 $1.717,63 $182000 | $199063 | 5216135 §216025 | s19337s | $182000
Publicidad y Marketing S1 24267 S1754.67 S142,67 S242,57 5154267 51.342 67 52.706,67 S1L75467 $1.442 67 $2.706,67 5131667 s$1L267 17
$2.960,29 $357467 5217642 $2176,42 $3.283 $3.060,29 $3.745,29 $3.603,92 $4.867,92 $3250,42 | $3.032,67 58,0

Inversién Mensual

_Mo:ti) 10% 5175467
[Septiemtue 5 | _s144267
Octutre 15% $2.706,67
| Nowemnitve % sLII6 6T
Dhciernbre ™ 5121267

TOTAL | 100% | $17.508,00 |




Estado de Pérdidas y Ganancias

Ingresos
Ventas enero febrero marzo abril mayo Junio julio gost septiembre octubre bre diciemb |
524.537,50 $26.000,00 $27.62500 | $27.625,00 $24.862,50 $24.537,50 $26.000,00 $28.437,50 $30.875,00 $30.875,00 $27.625,00 526.000,00  JNEEEEEEE
Costo de venta $9.815.00 $10.400,00 $11.050,00 $11.050,00 $9.945 00 $9.815.00 $10.400,00 $11.375,00 $12.350,00 $12.350,00 $11.050,00 $10.400,00 |
|utilidad Bruta [ s1a72250 | S1560000 | 51657500 | 51657500 | S1a91750 | sS1472250 | $1560000 | S$1706250 |  S1852500 | 51852500 [ 51657500 | $15.60000 |
60,00% 60,00% 60,00% 60,00% 60, 60,00% 60,00% 60,00% 60,00% 60,00% 60,00%
enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre
Administracién $13.042,03 $12.942,03 $13.042,03 $12.942,03 $13.042,03 $12.942 03 $13.042,03 $12.942.03 $13.042,03 $12.942,03 $13.042,03 $12.942,03
Ventas $2.960,29 $3.574,67 $2.176,42 $2.176,42 $3.283,04 $3.060,29 $4.526,67 $3.745,29 $3.603,92 $4.867,92 $3,250,42 $3.032,67
12% 14% a% 8% 13% 12% 17% 13% 12% 16% 12% 12%
$16.002,32 $16.516,70 $15.218,45 $15.118,45 $16.325,07 $16.002,32 $17.568,70 $16.687,32 $16.645,95 $17.809,95 $16.292,45 $15.974,70
[Utilidad Operacional -51.279,82 -5916,70 5135655 | 51.456,55 -51.407,57 -51.279,82 -51.968,70 $375,18 | 5187905 | 571505 | 528255 -5374,70
5% 1% 6% 2% 1%

-51.279,82 -5916_,?0 $1.356,55 $1.456,55 -51.407.57 -51.279 82 51 968,70 $375.18 $1.879.05 $715.05 S282.55 -5374,70
15% Part. Trabajadores -$191,97 -5137.50 $203.48 521848 $211.14 519197 -5295,30 $56,28 $281 86 5$107,26 542,38 -556,20
-$1,087,85 -5779,19 $1.153,07 $1.238,07 $1.196,44 -$1.087 85 $1,673,39 $318,90 $1.597,19 $607,79 $240,17 -$318,49
25% Impuesto a la Renta 527196 -5194 80 $28827 $309,52 529911 527196 541835 579,72 539930 $151.95 560,04 -579.62
U. antes de Reservas $B15,89 -5$584,40 5864, 80 $928,55 $897,33 $815,89 -$1.255,05 $239,17 $1.197,89 $455 84 $180,13 -6238,87
[ |




