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RESUMEN

Se ha encontrado un nicho de mercado para el desarrollo de un emprendimiento
tecnologico denominado “Traveling Coach”. El proyecto busca integrar, en una
plataforma virtual inteligente, las necesidades de consultoria de compafiias ecuatorianas
y el deseo de expertos jubilados norteamericanos de mantenerse activos, a través de
compartir conocimientos con dichas empresas y de vivir experiencias turisticas por
hacerlo.

Para el efecto, se ha disefiado un modelo de negocio que permitira, por un lado,
que el empresario ecuatoriano encuentre un experto jubilado con las credenciales
necesarias para solventar los problemas de gestion en su empresa, sin tener que pagar
altas sumas de dinero; y, por otro, que el jubilado, al entregar su conocimiento en favor
de una empresa en el Ecuador, pueda viajar en el pais por un precio bajo.

Para lograr este cometido se inicid con un estudio del sector de Servicios
Profesionales de Consultoria Empresarial, llegando a determinar que para el afio 2013,
los ingresos del sector ascendieron a $641 millones de ddlares de los Estados Unidos; vy,
aunque se trata de un sector saturado por competidores de todo tamafio, el proyecto
pretende ser disruptivo al ingresar principalmente a un nicho desatendido: las PYMES y
los jubilados.

La manera més efectiva de llegar a los potenciales consumidores es a traves de
conocerlos. Por lo tanto, se realizd una investigacion de mercado que arrojo resultados
favorables para el proyecto y que presentd indicios claros para el desarrollo de
estrategias corporativas y comerciales. A breves rasgos, se puede sefialar que los
empresarios ecuatorianos estarian dispuestos a contratar a un experto jubilado
norteamericano para que los asesore, siempre que se verifigue una excepcional
experiencia y que cuente con buenas recomendaciones. Cabe destacar que, se decidié
enfocar la investigacion en expertos jubilados norteamericanos, por la facilidad que se
podria tener en acceder a ellos y en virtud de la conocida preferencia de este grupo por
visitar y, en muchos casos, vivir en el Ecuador. Los jubilados asocian al turismo con
vitalidad. De hecho esta actividad constituye la segunda mas realizada por este grupo en
los Estados Unidos, aunque se logré determinar que esperan, cada vez mas, pagar
menos.

Luego se plantearon las estrategias. Si bien el proyecto podria tener diferentes
ambitos de accidn, se propuso una estrategia de nicho; la generacién de externalidades
de redes; y, se establecio un prototipo en base a lo investigado. En cuanto a las
estrategias comerciales se identificO que, en un principio se deberd levantar
manualmente un inventario de proveedores (jubilados y empresas) apoyandose en la red
social Linked In y en visitas y contacto directo con asociaciones y camaras de
empresarios y de expertos jubilados. En lo posterior, la publicidad se enfocard en
medios digitales y en una buena administracién de los motores de busqueda.

Finalmente, se realizo una proyeccion financiera a partir de la posible creacion
de cuatro paquetes de asesoria. Se proyectaron balances, estados de resultados y flujos
de efectivo a 5 afios, lo que arrojo un Valor Actual Neto (64%) superior a la tasa que el
proyecto requeriria (19.3%). El proyecto no es intensivo en capital, de hecho requiere
poco en cuestion de inversion. No obstante, los flujos son positivos a partir del 3 afio, lo
que implica un arduo trabajo de aprendizaje y de consolidacién durante los 2 primeros
afios de gestion.



En definitiva, con el presente trabajo se pretende dar inicio a lo que podria ser
una de las empresas tecnologicas mas grandes e importantes del Ecuador y de la region,
en el sector de las compafiias que prestan servicios de consultoria empresarial. Poco a
poco se llegara a posicionar a la marca como el referente de las empresas de consultoria
del pais y como la manera mas divertida y barata de viajar para un experto jubilado.

Palabras clave: consultoria empresarial, coaching, turismo, vacaciones,
jubilado, experto, consultor, nicho, plataforma digital, LinkedIn.



ABSTRACT

Through the analysis of the following business idea, it was found a market niche
for the development of a technological venture called “Traveling Coach”. The project,
here explained, seeks to integrate, in a smart virtual platform, consulting needs of
Ecuadorian companies and the American retirees’ desire to stay active, through sharing
knowledge and living touristic experiences.

In order to achieve this, firstly the promoters designed a business model that will
allow Ecuadorian companies to find a retired expert, with the sufficient credentials, to
resolve managerial issues in any company. For this, companies in Ecuador would not
have to pay large sums of money. Secondly, it will give the retired experts the
opportunity to deliver knowledge in exchange of a low price yet great travel experience
to Ecuador.

The project started by analyzing the professional consultancy service sector in
Ecuador, which its revenues in 2013 were $ 641 million US dollars. Although, it has
been determined as a saturated business area, with many competitors of different sizes,
the project aims to be disruptive by tackling neglected participants: small and medium
size companies and retirees.

The most effective way to reach potential customers is through knowing them.
Therefore, a market research was carried out. It showed favorable results for the project
and presented clear signs that were taken in account once the corporate and business
strategies were developed. In short, it can be said that Ecuadorian entrepreneurs are
willing to hire a retired American expert for advice, whenever exceptional experience
and good recommendations are verified. The promoters decided to focus the research on
expert American retirees because they thought it would be easier to access this group. In
addition, they knew the preference of this group for visiting and, in many cases, living
in Ecuador. Retirees associate tourism with vitality. In fact, tourism is the second
preferred activity by this group in the United States; however, nowadays they expect to
pay less for better packages.

Once the market research was done, the promoters started to think about the
strategies. In spite of the different strategies’ approach that the project could have, they
decided to focus on a niche strategy and the creation of network externalities. As far as
commercial strategies, the project determined that it would be fundamental to start by
building a providers inventory (Ecuadorian companies and American retirees) by using
a business social network (LinkedIn) and then direct contact with business and retiree
organizations. Afterwards, advertising will focus on digital media and proper search
engine administration.

Finally, a financial projection was based on the possible creation of four
packages of advisory. Balance sheets, statements of income and cash flows were
projected to 5 years, resulting in a net present value (64%) higher than the project’s
required rate (19.3%). This project is not capital intensive; indeed, it requires little
initial investment. However, flows are positive from the third year, which implies hard
work, learning and consolidation during the first 2 years of management.

In short, this paper aims to start what could be one of the largest and most
important technology companies in Ecuador and the region. Gradually it’s brand will be
known as the standard for consulting firms in the country and the most fun and
inexpensive way to travel for retirees



Keywords: business consulting, coaching, tourism, vacation, retired, expert,
consultant, niche, digital platform, LinkedIn.
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CAPITULO 1

1.1 Justificacién

Cuando se piensa en trabajo, el cerebro se activa de tal manera que enfatiza el
tiempo, la disciplina o el esfuerzo. Mientras que cuando uno esta de vacaciones o en
cualquier actividad de descanso, el cerebro humano advierte otro tipo de necesidades
primarias, tales como: comodidad, seguridad, tipo de destino, precios, etc. (Candy,
2009) Es asi que el proyecto que se presenta a continuacion busca conjugar dos
situaciones que parecen antagonicas: el trabajo y las vacaciones, dando un nuevo
enfoque e innovando en materia de turismo. Para el efecto, se fortalecera la oferta
turistica del Ecuador con un producto/servicio altamente dirigido, que despierte el
interés de expertos de todo el mundo por el Ecuador, mediante el intercambio de
conocimientos profesionales con una experiencia turistica de ensuefios. En
consecuencia, siendo coherentes con el espiritu del cambio de la matriz productiva
propuesta por el gobierno nacional, el proyecto generard mayor valor agregado en la

oferta de servicios turisticos especializados en el pais.

El campo de accion es tan importante que el gobierno ha identificado al turismo
como una de las actividades no petroleras que mayores ingresos podria generar para el
Ecuador en los proximos afios (Ministerio de Turismo, 2014). De hecho, ya en el afio
2012, el Estado sefiald a este sector como uno de los 14 priorizados para el cambio de la
matriz productiva (SENPLADES). A partir de ello, se ha podido verificar un
incremento en el ingreso de divisas por este rubro pasando de $1.038 millones de
ddlares en el 2012 (Ministerio de Turismo Ecuador, 2014) a $1.487 millones en el 2014,
aproximadamente (El Universo, 2015). Esto constituye un incremento del 43% en los

ultimos dos afios. Por lo tanto, los promotores de este proyecto consideran como un
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compromiso con el pais, contribuir con el desarrollo turistico del Ecuador, ademas de
fomentar el mantenimiento de divisas y la continua capacitacion del talento humano

nacional.

1.2 Tendencias del macro entorno

En el Ecuador y en el mundo, existen particularmente dos tendencias que dan
lugar a la creacion de un modelo de negocio que conjugue a una tradicional agencia de
viajes con un consultora especializada para gestion empresarial: a) el constante
crecimiento del sector empresarial en el pais, principalmente de las PYMES (INEC,
2013a); vy, b) el aumento de personas jubiladas a nivel mundial que adn quieren seguir

viajando por el mundo (TRIPADVISOR - IPSO, 2015).

La informacion que proporciona el INEC y la SENPLADES, muestra que en el
Ecuador existen 704.556 empresas en 2014, frente a las 179.830 empresas que se
registraron en 2011, aumentando asi el tamafio del sector empresarial ecuatoriano en
casi 4 veces mas. Del total de empresas, el 89.6% corresponden a microempresas, el
8,2% a pequefias empresas, el 1,7% a medianas y 0,5% a grandes empresas (INEC,

2014b).

Las PYMES generan el 60% del empleo, participan del 50% de la produccion,
tienen un amplio poder redistributivo, refieren capacidad de generacion de empleo,
amplia capacidad de adaptacion, flexibilidad frente a los cambios y estructuras
empresariales horizontales (Cabezas, 2012). Segun un informe de la Federacion
Ecuatoriana de Exportadores (FEDEXPOR) entre el 2004 y el 2012, hubo un
incremento del numero de exportadores Pymes, pasando de 676 a cerca de 2.000

empresas, es decir se configurd un crecimiento de 296% en 8 afios (Revista Lideres,
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s.f.). Estas cifras demuestran el crecimiento continuo de nuevas empresas Yy

consecuentemente, de oportunidades para contribuir con su desarrollo sostenible.

Con respecto a la segunda tendencia, estudios como el efectuado por
CarrierBuilder.com, especialistas en la busqueda de empleo, un alto porcentaje de
ejecutivos encargados de RRHH planearon contratar personal jubilado a tiempo parcial
0 en horarios flexibles durante el afio 2014. Este mismo estudio sefiala que un tercio de
los trabajadores mayores a 60 afios de los Estados Unidos, deciden no dejar el trabajo
porque les gusta lo que hacen y por miedo a no tener mayor actividad productiva.
Ademaés se indica que un 48% de este grupo, al retirarse decide realizar actividades de
turismo fuera de su lugar de origen (Grasz, 2015). Asi mismo, en Europa muchos
expertos retirados han formado asociaciones de profesionales, no solo con el &nimo de
mantenerse activos, sino ademas, con el objeto de ayudar a otros en procesos de
emprendimiento y de generacion de oportunidades de negocio. Asi, a inicios del afio
2000 se conform6 la Confederacién Europea de Servicios de Expertos Jubilados que
hasta el momento ya cuenta con méas de veinticuatro mil voluntarios que brindan apoyo
al desarrollo empresarial y educativo de diferentes personas en mas de 158 paises fuera

de la Union Europea (Confederation of European Senior Experts Services, n.d.).

Para los jubilados de todo el mundo, principalmente de los Estados Unidos de
Norteamérica, Ecuador constituye un destino turistico muy atractivo. En los ultimos 4
afios, de los visitantes de turismo que han ingresado al pais, un 30% corresponde a
personas mayores de 55 afios y de estos, un 24% son norteamericanos. (Ministerio de
Turismo del Ecuador, 2011) Estos datos pueden tener relacion con el hecho de que el
Ecuador ha sido declarado como el mejor pais para vivir luego de jubilarse, por
caracteristicas favorables como el costo de la vida, la seguridad y centros de salud.

(Dill, 2015)
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En virtud de lo expuesto, el hecho de que exista mayor cantidad de jubilados
dispuestos a continuar trabajando y viajando, y que mé&s PYMES en el Ecuador
requieren de asesoria para mantener el crecimiento y desarrollo empresarial de los
ultimos afios, justifica la creacion de un modelo de negocio que intermedie entre las

empresas ecuatorianas y expertos jubilados internacionales.

1.3 Analisis sectorial

Para determinar la rentabilidad promedio en el largo plazo en el sector de la
prestacion de servicios profesionales de la consultoria empresarial, se empleara el
modelo de las Cinco Fuerzas de Porter (Noboa, Fuerzas Sectoriales y Rentabilidad,

2006). El Grafico 1.- Fuerzas sectoriales de Porter resume el analisis sectorial:

— Consumidores

] . A— P N q .
Rivalidad < oder Negociacion

A

Sustitutos

Grafico 1.- Fuerzas sectoriales de Porter

El anélisis sectorial determina que la rentabilidad promedio a largo plazo en el

sector de la prestacion de servicios profesionales de la consultoria empresarial podria
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superar el costo de oportunidad del capital si se toman decisiones estratégicas acertadas
para contrarrestar dos fuerzas que resultan contrarias a la rentabilidad, como son: poder
de negociacion de proveedores y amenazas de entrada de nuevos competidores. El

andlisis a profundidad puede verse en el Anexo 1.- Analisis Sectoriall.

1.4 Analisis de la competencia

Para el analisis de la competencia se realizaron 30 encuestas de sondeo a
empresarios de Quito y se plantearon 2 preguntas. La primera buscé determinar cuales
son los atributos que mas valoran los empresarios a la hora de elegir una consultoria
empresarial; y, la segunda, pretendid establecer cuéles son las principales empresas que
representan al sector. Con estos datos, se procedi6 a tabular la informacion
proporcionada, de la cual se destacaron 2 dimensiones: precio y experiencia. Ademas,
se determinaron 5 actores principales: PriceWaterhouse, Deloitte, Novatech, IDE y The

Edge Group.

Para determinar el tamafio de los actores y su ubicacion dentro un mapa
estratégico se recurrié a fuentes primarias y secundarias. Se analizaron las paginas web
oficiales, donde se revis6 documentacion destacada de dichas instituciones. También se
recurrié a informacién publicada por la Superintendencia de Compaiiias, Valores y
Seguros del Ecuador y la Revista Ekos. Una vez analizada esta informacion, se resolvid
fijar el tamafio de los actores en funcién del total de sus ventas en el Gltimo afio. Para la
ubicacion de los actores en el eje de experiencia se decidié tomar en cuenta la fecha de
constitucion de cada compafiia. Con respecto al eje de precios, se realizaron entrevistas
a exfuncionarios de las empresas destacadas, asi como a participantes de programas

impartidos por estos, quienes sefialaron un rango aproximado de precios por consultor
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por hora de trabajo. Los resultados de la encuesta, tabulacion e informacién adicional

para la construccion del mapa estratégico, constan en el

rca

temporal

9/15/2015
15:15:15

9/15/2015
17:49:54

9/15/2015
18:43:04

9/15/2015
19:23:55

9/15/2015
21:57:10

9/16/2015
7:58:59

9/16/2015
8:46:08

9/16/2015
9:29:14

9/16/2015
12:23:10

El curriculo y experiencia de los consultores
La metodologia propuesta

Experiencia especifica del facilitador
Metodologia probada internacionalmente
Retorno sobre inversion esperada.

-profesionalismo
-experiencia
-transparencia
-buenos precios

Experiencia en la consultoria a ejecutar
Perfil de los consultores
Nombre de la empresa y sus credenciales
Precio de la consultoria
Términos y condiciones

tener una necesidad de innovacion
experiencia profesional
precio
curriculum del consultor

La formacién y experiencia de los consultores
Los proyectos realizados
Las referencias de clientes
Las metodologias empleadas
El entendimiento del sector y tipo de negocio

. Perfil profesional del consultor
. Experiencia
. Resultados

Experiencia y seriedad

Practicidad, resultados

BDO Stern
SGS
Deloitte

BSD
Novatech
Price Waterhouse

-vicencio
-josé Torres

IBM

novatek
seminarium
escuelas de negocio
auditores especializados
abogados

IBC Consultora mexicana
Cifra Consultores
IDE

c FODA
o MAPA DE PROCESOS
c OBJETIVOS ESTRATEGICOS
c BSC
0 HERRAMIENTAS GERENCIALES

Ninguna empresa en mente.
Programa: de responsabilidad social
empresarial. Me parece que es un tema que
hay que profundizar y desarrollar en el pais
The Edge
Price



9/16/2015
16:36:50

9/16/2015
17:08:05

9/16/2015
17:35:51

9/16/2015
21:12:59

9/16/2015
21:44:45

9/16/2015
21:45:49

9/16/2015
21:53:01

9/17/2015
8:06:29
9/17/2015
16:20:17
9/17/2015
18:31:09
9/17/2015
19:14:43

9/17/2015
19:17:33

9/17/2015
20:07:30

Debe ser una consultora
Externa
Debe presentar casos de éxito
Tener personal certificado en las areas requeridas
Contar con isos
Precios acordes al mercado

1. Capacidad de encontrar la fuente de los
problemas o errores
2. Capacidad para proponer soluciones efectivas
que se adapten a la realidad de mi empresa
3. Habilidad de comunicacion, interaccion con las
personas a recibir la consultoria
4. Trayectoria o reconocimiento en el medio

1. Que lo necesite
2. Que la empresa que lo ofrece tenga experiencia
en consultoria de empresas como la nuestra
3. Que me convenza de su seriedad y eficiencia
4. Que los precios sean justos y razonables

1.- Que sea una empresa de prestigio.
2.- Que tenga conocimiento y experiencia en
consumo masivo.

3.- Que me de una terna de asesores a escoger de
acuerdo a mis necesidades, segun el perfil y
experiencia en el tema a solicitar.
4.-Que cumpla con profesionalismo los
compromisos adquiridos.
5.-Que realice un seguimiento continuo de
resultados posterior a la gestién realizada con la
asesoria.

Honestidad
Experiencia
Amplio conocimiento
Referencias de clientes

1. Desarrollo de habilidades gerenciales
2. Involucrar mandos medios y altos

3. Sinergia entre los antes mencionados trabajar en
temas de delegacion
Experiencia en el ramo
Creatividad
Seriedad
Fidelidad

Experiencia con resultados

Costo vs resultados
Credibilidad
El background de la empresa, la experiencia y el
precio

Conocimiento, eficiencia, transparencia.
Innovacion

Garantia
Precio

Experiencia del consultor
Grado de especialidad
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HAYGROUP

Betlatam

Ninguna

Deloitte touche

Ninguno

IDE

Ninguna en especial

Todo lo relacionado a herramientas y ventas
virtuales

Price

The edge

Ninguno en particular.

Marketing Advice

Opex



9/17/2015
21:47:55

9/17/2015
21:50:50

17/09/2015
22:10

17/09/2015
22:12

17/09/2015
22:14

18/09/2015
10:12

18/09/2015
11:43

Experiencia
Conocimiento

Profesional que hace la consultoria
Experiencia
Empresas previas
Reporte final

Experiencia de los consultores
Alcance del servicio
profundidad del estudio
tiempo de entrega

Precio
Conocimientos
Experiencia

Experiencia
Marca Internacional

Capacidad de consultores, precio y experiencia

Profesionalismo de consultores, historial de la

empresa y consultor, resultados
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Ninguno

Pwc
Deloitte

Deloitte
PWC
E&Y

London Consulting
Delfos

Pricewaterhousecoopers
Universidades

EY, PWC

Tabla 21.- Encuesta sobre Encuesta sobre atributos y empresas consultoras empresariales mas conocidas

alto

PRECID

bajo

poca

EXPERIEMNCIA

-

.'II .

i
mucha

Grafico 2.- Mapa estratégico del sector de prestacion de servicios profesionales de consultoria empresarial
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Luego de observar las ubicaciones de los actores en el mapa estratégico, se
decidio colocar a la empresa del plan de negocios en una posicion de alta experiencia y
de bajo precio respecto de los actores tradicionales en el sector. Resultaria ser una
ubicacién privilegiada ya que se ofrecera una alta experiencia, mediante la intervencion
de expertos jubilados en el area de interés del cliente; y, a un bajo precio, en virtud que
se conminara a los expertos jubilados a que realicen un acto de contribucién social-
empresarial, a cambio de cubrir sus gastos de traslado, estadia y parte del valor de un

paquete turistico dentro del Ecuador.



24

CAPITULO 2

El objetivo de este capitulo es caracterizar e identificar al mercado potencial al
que pretende atender este proyecto. EsS sumamente importante identificar a los
consumidores y a los principales competidores en el sector de prestacion de servicios
profesionales de consultoria empresarial; y, en funcion de esto, definir estrategias que

incrementen las probabilidades de éxito del mismo.

Uno de los puntos mas relevantes en este capitulo es la identificacion de los
atributos que el producto debe tener para satisfacer la demanda del mercado y
compararlo con los productos de la competencia y con el nivel de posicionamiento que

estos tienen.

Como conclusiones de este capitulo, se lograra determinar el verdadero potencial
que tiene el servicio que se pretende brindar y permitird disefiar estrategias y tacticas

mercadologicas para aumentar sus probabilidades de éxito.

2.1 Preparacion para el disefio de la investigacion de mercados

Siguiendo a Malhotra (Investigacion de Mercados, 2008), se definieron los

siguientes pasos dentro del disefio de la investigacion de mercado:

1) En primer lugar, la definicion del problema partio de la misma necesidad de
los promotores de encontrar la viabilidad del proyecto. Fue importante
establecer la pregunta: ;Estaria el mercado objetivo dispuesto a adquirir el

servicio que se pretende ofrecer? ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por ello?

2) En segundo lugar, y una vez definido el problema se buscoé que la
investigacion tuviera un enfoque descriptivo respecto de lo que usuarios y

clientes pudieran valorar més a la hora de adquirir el servicio que se pretende
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ofrecer. Por lo tanto, se inici6 con la busqueda de informacién secundaria de
diversas fuentes, como por ejemplo: Ministerio de Turismo del Ecuador,
Censo Poblacional de los Estados Unidos, Superintendencia de Compafiias
del Ecuador, Portal Ecuador en Cifras, Guia de Negocios de la Revista Ekos,
paginas web de las compafiias de renombre dedicadas a la prestacion de

servicios de consultoria, entre otros.

Para alcanzar ese enfoque descriptivo, fue preciso contar con un método

cuantitativo de investigacion, el mismo que, dado el publico objetivo al que se pretende

Ilegar, debia ser a través de encuestas on-line.

3)

Sin embargo, se considerd que el primer paso para determinar variables de
interés y caracteristicas especiales del servicio que se podria ofertar, era
indispensable realizar una investigacion cualitativa de orden exploratoria,
misma que se llevd a cabo mediante entrevistas a profundidad a 3

empresarios ecuatorianos y a 3 jubilados estadounidenses.

A continuacion, se detalla méas acerca del proceso de investigacién de mercado.

2.2 Resumen de los métodos de recoleccion de datos

Conforme se ha expresado, para la recoleccion de datos se ha procedido con las

siguientes técnicas:

a)

b)

Investigacion de informacion secundaria.

Técnica cualitativa exploratoria a través de 6 entrevistas a profundidad,

divididas en 3 para empresarios y 3 para jubilados.

Técnica cuantitativa a través de la generacion de dos encuestas distribuidas

mediante correos electrénicos.
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En seguida se detallan cada uno de los puntos indicados.

2.2.1 Investigacion de informacion secundaria

La informacion secundaria fue recabada de diferentes informes y paginas web
oficiales pertenecientes a grupos de investigacion, organizaciones gubernamentales y
ONGs. El proyecto requiere que se obtenga informacion desde dos dpticas: la de los
jubilados estadounidenses y la de empresario y emprendedores ecuatorianos. Ademas,
se considerd pertinente investigar acerca de ideas similares de negocio. Al respecto, se
investigo la plataforma WorldPackers.com. Para la revision del lector, el resultado de la

investigacion de mercado a través de fuente secundaria consta en el Anexo 3.

2.2.2 Técnicas cualitativas

Las entrevistas a profundidad se desarrollaron en un periodo de 2 semanas. En
total se llevaron a cabo 6 entrevistas, 3 dirigidas a empresarios y 3 a jubilados
norteamericanos. El propdsito de estas entrevistas fue explorar en la mente de los
empresarios y lograr determinar los atributos mas valorados como promitentes
compradores del servicio de consultoria que ofreceria la empresa que se evalGa. Asi
mismo, se buscd explorar sobre actividades, preferencias y criterios de los jubilados en

cuanto al turismo y disponibilidad para el trabajo luego del retiro.

Se procurd hacer una seleccion aleatoria y rapida, basada en recomendaciones,
para poder llegar a los participantes, tanto empresarios cuanto jubilados. Los
empresarios entrevistados actualmente tienen su domicilio en la ciudad de Quito,

Ecuador; mientras que de los jubilados, de nacionalidad estadounidense, dos de ellos
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tienen su domicilio en Cuenca, Ecuador y, el otro en Columbus, Indiana, Estados

Unidos.

Previo a las entrevistas se realizd y estudid una guia de pautas (lbertic, s.f.). Se
planifico, agendd y respetd las citas acordadas con cada uno de los participantes. Las
entrevistas fueron grabadas para una adecuada sistematizacion de las mismas. Todas
ellas fueron realizadas en persona; excepto la del jubilado que tiene domicilio en

Estados Unidos, con quien se converso via telefonica.

En definitiva, las entrevistas a profundidad brindaron una pauta para la posterior
elaboracion de las encuestas. Los resultados de las entrevistas a profundidad, la guia de

pautas y la matriz de sistematizacion constan en la seccion c) del Anexo 4.

2.2.3 Técnicas cuantitativas

Una vez que se cont6 con la informacion exploratoria necesaria, se inici6 con el
proceso de una investigacion concluyente, estructurada. Para ello, fue preciso definir
cudles serian los objetivos de los cuestionarios que se plantearian. A continuacion, se

detallan los objetivos de la formulacion del cuestionario dirigido a empresarios:

1) Determinar si los empresarios de las pequefias y medianas empresas en el
Ecuador estarian interesados en recibir ayuda de un experto jubilado para la

gestion estratégica de sus negocios.

2) Establecer cuanto estarian dispuestos a pagar por una consultoria empresarial

en la que participe un experto jubilado internacional.

3) Conocer las areas de interés o necesidades por las que las PYMES

requeririan consultoria.
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4) Determinar cuéles serian los atributos que consideran los empresarios como

indispensables para contratar una consultoria empresarial.

Por su parte, los objetivos para los cuestionarios de los jubilados se plantearon

de la siguiente manera:

1) Determinar si los jubilados, estan dispuestos a trabajar como consultores

independientes en lugares fuera de su lugar de origen.

2) Establecer qué tipo de servicio o producto, estarian dispuestos a recibir a

cambio de sus servicios de consultoria.

3) Identificar las necesidades y expectativas de los jubilados al momento de
viajar.
4) Definir el perfil de los consultores jubilados y la forma de presentarlos al

mercado

5) Qué canales de comunicacién utilizan los jubilados para programar un viaje,

trabajar 0 comunicarse con sus seres queridos.

2.2.4 Caracteristicas de la muestra

Para elegir el tipo de muestra se analiz6 la técnica que mayores facilidades
podria brindar en un corto tiempo. Luego de revisar algunas de ellas se procedid a
desarrollar el trabajo para el levantamiento de informacion a través de un muestreo no
probabilistico utilizando la técnica de bola de nieve, para el caso de encuestas a
empresarios; mientras que para las encuestas a los jubilados se empled un muestreo
probabilistico, aleatorio simple. Esto pudo realizarse gracias a que se contratd a una
firma estadounidense, con una gran base de datos para llegar al tamafio muestral

requerido en poco tiempo.



29

2.2.5 Preparacion para la investigacion

Para delimitar el mercado objetivo al que se quiere llegar, se han planteado

preguntas filtro que ayudarian a la seleccion adecuada del participante.

En el caso de las encuestas a empresarios ecuatorianos se utilizé un formato
sencillo de cuestionarios basados en la aplicacion de “Google Forms” para su
distribucion a través de correo electronico; mientras que para las encuestas a jubilados
se utilizé la plataforma virtual de SURVATA, empresa estadounidense con sede en

California.

En las encuestas se integraron preguntas que contenian escalas de Likert,
preguntas de opcion maultiple, y preguntas de verificacion. Con estas Ultimas, se
pretendio reducir de errores y sesgos. El cuestionario también se apoy6 en mapas o
imagenes descriptivas del concepto que se pretende desarrollar. Asi mismo, para evitar
errores se redujo el esfuerzo de los encuestados a través de elaboracidn de preguntas que

no le permitieran recordar o hacer calculos innecesarios.

Una vez que se cont6 con los primeros borradores se procedid con pruebas para
determinar la validez y efectividad de las preguntas. Después de solicitar a 10 personas
gue resuelvan los cuestionarios, se logré identificar fallas de redaccion que permitieron

esclarecer el texto de las preguntas; y, hasta se cambio el orden de algunas de ellas.

2.2.6 Tamario y distribucion de la muestra, nivel de confianza y margen de
error

El tamafio total de la muestra, nivel de confianza y margen de error han sido

identificados de la siguiente manera:
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Mercado Tamado de la Nivel de Confianza | Margen de Error
Objetivo muestra
Empresarios 73.273 96 95% 10%
Jubilados 4875 125 95% 8.5%

Tabla 1.- Determinacion de tamafio muestral y nivel de confianza

En el Anexo 1.- Andlisis Sectorial de este trabajo, dentro del andlisis de las
fuerzas de Porter, se determind que del total de empresas en el Ecuador, se estaria
compitiendo dentro del 10.4% que corresponde a la suma de las pequefias, medianas y
grandes empresas. Siendo asi, el total del mercado potencial de este tipo de empresas

seria 73.273.

Por otro lado, se analiz6 un reporte de las entradas y salidas de visitantes
extranjeros en el Ecuador (Ecuador en Cifras, 2016). Se logro filtrar diferentes variables
para establecer un nimero especifico de americanos que cumplian varias caracteristicas,
como por ejemplo: que estuvieran en el rango de edad entre 55 y 69 afios, hayan
declarado como su ocupacion la de jubilados; y, hayan permanecido en el pais en un
namero igual o superior a 5 dias. Con estos filtros se determind que 16.637 jubilados

americanos visitaron el Ecuador en el 2014, para realizar turismo.

Sin embargo, no necesariamente todos los jubilados tenian un titulo profesional;
en virtud de los cual, tomando en cuenta que casi 3 de cada 10 americanos mayores de
25 afios de edad cuentan con un titulo, el mercado objetivo al que se pretende llegar,

para efectos de la presente investigacion, es de 4875 jubilados americanos.

Los cuestionarios, su base de datos, informe y graficos de resultados constan

como Anexo 6.- Cuestionarios e informe de resultados de investigacion Cuantitativa.
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2.3 Mercado

2.3.1 Definicion del mercado potencial. Tamafio del mercado potencial.

El mercado potencial estd compuesto por todas aquellas personas e instituciones
que tienen o pueden llegar a tener la necesidad que satisface el producto en cuestion. Es
posible que parte de este mercado satisfaga su necesidad, comprando a la competencia,
pero eso no quiere decir que en algun momento llegue a cambiar y comprar otra marca.

(Santoyo, 2008)

En este sentido, el mercado potencial para este proyecto se lo puede definir para
los jubilados, como el 100% de personas mayores de 55 afios en Estados Unidos de
Norte América y que posean al menos un titulo universitario, estos suman
aproximadamente un mercado potencial de 14°000.000 de jubilados y para el grupo de
empresarios, el mercado potencial esta definido por el 100% de empresas en el Ecuador,

gue suman 704000 a finales del 2013.

Definicion del mercado objetivo. Tamafio del mercado obijetivo.

Un mercado objetivo es el segmento del mercado al que un producto en
particular es dirigido. Generalmente se define en términos de edad, género o variables

socioecondmicas. (Liderazgo y Mercadeo, 2006)

La estrategia para definir un mercado objetivo consiste en la seleccion de un

grupo de clientes a los que se quiere dar servicio.

Los pasos para establecer el mercado objetivo son:

Segmentacion de mercados.

Mujeres y Hombres/edad Empresarios / PYMES en
55+/experiencia profesional Ecuador/ emprendedores /
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calificada/ jubilados / Norte Funcionarios publicos
América — Europa

Definicion del mercado Obijetivo.

Jubilados.

Mujeres y hombres mayores de 55 afios, con experiencia profesional calificada,
con tiempo suficiente para trabajar y vacacionar. Lugar de procedencia de los

consultores: Norte América.

Empresarios:

Empresas y empresarios ecuatorianos, publicos y privados, que necesiten
asesoria empresarial en temas relacionados a: Estrategia de negocios, desarrollo de
nuevos productos, investigacion de mercados, innovacién y desarrollo, tecnologia de la
informacion, salud, agricultura, deportes, artes, arquitectura, proyectos de inversion,

modelos de desarrollo social y urbanistico, etc.

Tamarfo del Mercado Objetivo = # consumidores x # promedio de productos
vendidos al afo x Precio $ promedio de la unidad

Tamaiio del Mercado Objetivo.
Mercado Objetivo = 4875 jubilados de los Estados Unidos de Norte América

Mercado Objetivo empresas en Ecuador: 73273 PYMES en el Ecuador
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2.3.2 Participaciones de mercado aproximadas de principales competidores

en unidades y ddlares

El tamafio del mercado y los principales competidores, de acuerdo con el sondeo

al que se hizo referencia en el primer capitulo de este trabajo, son:

% Participacion de mercado | Total de Ventas en afio
(3 grandes) 2014
Total del Mercado 100% $641°016.458
(Segun Supercias)
PriceWaterHouse 1.4% $9’399.216
Deloitte 2.5% $16’283.627
Novatech 1% S 6'445.305
Total de 3 mayores 5% $17’128.148

Tabla 2.- Participaciones del marcado en el sector (Superintendencia de Compafiias y SRI)

Como se pudo observar, las tres mayores empresas en el sector, ocupan
Unicamente un 5% del total de ventas que genera el mercado de servicios profesionales
de consultoria empresarial. Sin embargo, este nimero debe ser analizado detenidamente
pues se incluyen consultorias con el sector publico, y todo tamafio de empresas

privadas.

2.4 Consumidor

Para analizar al consumidor en este proyecto, se debe dividir en dos grupos:
1. El consumidor del servicio de asesoria que serian los empresarios.

2. El asesor jubilado que hara uso de la plataforma virtual y se beneficiara
con actividades de turismo a cambio de sus servicios de asesoramiento

empresarial.

El perfil del empresario:

e Mujeres y hombres.



Entre 30 y 50 afios.

Director, Gerente o Propietario de una empresa.

Principales necesidades del empresario:

Innovacion.

Estrategias corporativas.
Marketing.

Recursos Humanos.
Desarrollo de productos.

Desarrollo de tecnologias de Informacion.

Perfil del Jubilado:

Mujeres y hombres.

Con titulo universitario de tercer nivel.

Experiencia profesional certificada.

Disponibilidad de tiempo para trabajar y vacacionar.

Alta predisposicion a ensefiar.

Principales necesidades de los jubilados:

Salud.

Seguridad.

Comodidad.

Bajos precios.

Gastronomia.

34
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e Facil accesibilidad a los diferentes lugares.

e Paquetes turisticos All Inclusive (todo incluido)

24.1 Héabitos de compra y uso en el mercado objetivo de empresarios y

emprendedores

Para determinar los habitos de consumo de los empresarios y emprendedores al
momento de contratar un servicio de asesoria empresarial, se debe considerar los
diferentes rangos de edad que tienen los encuestados y los entrevistados. Segun los
datos de la encuesta realizada, la mayoria de encuestados se encuentran en un rango de
edad de entre 40 y 50 afios, seguido por un grupo significativo de encuestados entre 25

y 35 afos.

El grupo comprendido entre los 40 y 50 afios, utiliza el internet para identificar
los productos y servicios que desea contratar o comprar. También se influencian mucho
por las referencias personales que pueden tener los asesores y prefieren métodos

tradicionales de pago para cerrar su transaccion.

Este grupo también espera un nivel de informe final de la asesoria que sea

especifico a un problema puntual.

El grupo comprendido entre los 25 y 35 arfios, tienen muchas necesidades de
asesoramiento y coaching y buscan satisfacer esta necesidad a través de varios medios,
especialmente medios digitales que les permita enterarse mas sobre las tendencias
mundiales de negocios. Aun sabiendo que este grupo tiende a auto educarse, también
busca desesperadamente ayuda por parte de expertos en areas especificas, que les ayude
a desarrollar ideas innovadoras y de esta manera minimizan el riego de fracaso de sus

ideas.
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Los medios de blsqueda de asesoramiento para el grupo de entre 25 y 35 afios,
estd directamente relacionado a las redes sociales y a la navegacion en portales web.
También se pudo observar en las encuestas, que este grupo estaria méas dispuesto a

intercambiar servicios o bienes a cambio de los servicios de asesoria que éste reciba.

2.4.2 Necesidades insatisfechas relacionadas al mercado evaluado de

los empresarios y emprendedores

Segun los empresarios ecuatorianos, sus principales necesidades con respecto a
asesoria empresarial, van encaminadas a asesorias en las areas de marketing y ventas,
gestion de operaciones y gestion financiera. Por otro lado, muchos de los empresarios
no cuentan con un método o medio de comunicacion que les permita interactuar con
expertos internacionales que les ayuden a resolver sus proyectos o ideas innovadoras

para sus empresas.

2.4.3 Atributos valorados en la categoria por los empresarios y

emprendedores

Los atributos que mas valora el sector empresarial ecuatoriano al momento de

seleccionar un consultor son:
Experiencia profesional.
Formacién académica.

Referencias de otras personas.
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Es importante resaltar, que el atributo precio no es un factor determinante para
los empresarios ecuatorianos al momento de seleccionar a un asesor con buenas

credenciales.

2.4.4 Posicionamiento de los principales competidores

Como se ya se analizo en el capitulo 1, en la seccion del analisis sectorial, se
demuestra que los principales competidores en materia de asesoria y/o consultoria

empresarial son las empresas: Price Water House, Deloitte, Novatech, IDE y The Edge.

Dentro de este grupo de empresas, algunas se enfocan en asesoramiento
empresarial especializado y técnico, otras se especializan en la formacion de

empresarios y en el fortalecimiento de grupos de trabajo.

2.4.5 Evaluacion del concepto para conocer el potencial del producto o

servicio ofertado por parte de los empresarios y emprendedores

Segun los empresarios ecuatorianos que fueron entrevistados y encuestados,
estos manifestaron gran interés al escuchar la idea que se les planteo sobre este
proyecto, incluso algunos mostraron interés de participar como consultores a muy corto
plazo y estdn muy de acuerdo en que se les pague con alternativas de turismo en el lugar

de destino de la consultoria a ejecutarse.

Otros empresarios, no le encontraron mucho sentido a la propuesta,
manifestando que todo trabajo debe ser remunerado con dinero y no con otras
actividades de ocio, sin embargo, el porcentaje de empresarios que opino de esta forma

es minimo.



38

Con base en la presente investigacion se propuso un prototipo de producto que
seria presentado a los consumidores jubilados. EI documento se encuentra inserto en el

Anexo 7.

2.4.6 Habitos de compra y uso, necesidades insatisfechas y atributos

valorados en el mercado objetivo de jubilados

Las siguientes conclusiones se derivan de lo expuesto en el Anexo 3 y Anexo 6,

en la seccion 2 de este documento:

Para el efecto, fue necesario complementar el analisis de los datos con
informacién secundaria. Es importante considerar que el mercado potencial al que el
proyecto pretende llegar es lo suficientemente amplio como para segmentarlo y

encontrar un nicho especifico que podria llevar al negocio al éxito deseado.

A continuacion los hallazgos mas importantes del estudio relacionado con los

jubilados estadounidenses:

El 88% de los encuestados han manifestado que su actividad actual es disfrutar
de la vida, sin planes ni actividades laborales remuneradas o no remuneradas.
Concordando asi con un estudio realizado por Transamerican Center for Retirement
Studies (TCRS) y Global Coalition on Aging (GCOA) en el que se indica que el 79% de
los jubilados estadounidenses ubican al turismo como segundo actividad importante

luego de pasar tiempo con familia y amigos.

Un 26.4% de los jubilados ha tenido experiencia en consultoria empresarial y de
ellos, el mayor nimero considera que cobraria entre $20 y $80USD, por hora, para una

consultoria; y que la misma deberia tomar entre 1 a 3 meses para que sea efectiva.
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El jubilado promedio es indiferente frente a la idea de realizar servicio

comunitario.

La idea de intercambiar conocimiento a cambio de un paquete turistico en
Sudamérica no resulta una idea atractiva para mas de la mitad de jubilados. Esto puede
deberse a que, si bien estan interesados en viajar y conocer otros lugares, recibir

descuentos, etc, se preocupan mucho por su salud y seguridad.

La mayoria de los jubilados que preferirian gastar entre $1.000 y $2.000USD,
realizaria un viaje de entre 6 a 10 dias. La mayoria de los jubilados que preferirian
gastar menos de $1.000USD, realizaria un viaje de entre 3 a 5. La mayoria de los
jubilados que preferirian gastar entre $2.000 y 4.000USD, realizaria un viaje de entre 11
a 15. Dos grupos de jubilados que preferirian gastar mas de 4.000USD, realizaria un

viaje de entre 6 a 10 y el otro de més de 15

A la hora de viajar los jubilados prefieren precios bajos, descuentos,
experiencias alimenticias, gente que hable su idioma y la naturaleza. Obviamente para
aquellos que tiene presupuestado menos de $1.000USD para su viaje, lo que les interesa
mas son los precios bajos. Aquellos que se presupuestan entre $1.000 y $2.000USD
prefieren gente que hable su mismo idioma, experiencia gastronémica y descuentos.
Para aquellos que gastaria més, sus preferencias se centran en descuentos, naturaleza y

hoteles de lujo.

La mayoria de jubilados busca sus paquetes turisticos a traves de internet, en

paginas especializadas.

Si bien la mayoria de jubilados no estaria interesado en mezclar el trabajo con su

viaje, existe un interesante 35.9% de los jubilados tendria interés en hacerlo. Si se lleva
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este dato a cifras mayores, se podria concluir que de los 14 millones de jubilados con

titulo profesional en Estado Unidos, alrededor de 5 millones lo harian.

2.4.7 Evaluacion del concepto para conocer el potencial del producto o

servicio ofertado por parte de los jubilados.

Al evaluar la idea de negocio, un 24.8% de los encuestados calificaron a la idea
como interesante. Es decir, partiendo del mercado objetivo, 14 millones de jubilados
con titulo profesional, alrededor de 3.5 millones tendrian interés por la propuesta del

proyecto.

Los factores qué mas convencerian a los jubilados para aceptar la propuesta de
negocio seria: la posibilidad de viajar fuera del pais, hacer turismo y los descuentos de
viaje. Ademas, considerando el estudio realizado por TCRS y GCOA, los jubilados

valoran mucho la idea de que un viaje contribuye para su salud fisica y mental.

Con base en la presente investigacion se propuso un prototipo de producto que
seria presentado a los consumidores jubilados. EI documento se encuentra inserto en el

Anexo 7y Anexo 12.

2.5 Oferta

Conforme se analiz6 antes, la industria a la que se pretende ingresar corresponde
a la de prestacion de servicios profesionales de la consultoria empresarial. En ese
sentido, se identificd a las empresas consultoras mas grandes, tanto por el nimero de
cuentas que manejan cuanto por el reconocimiento que han realizado los empresarios

que fueron consultados.
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2.3.1 Reportar las estrategias de precio, producto, comunicacion y plaza.

DELOITTE
Se trata de una empresa multinacional con presencia en més de 150 paises y con
225 mil profesionales en el afio 2015. Sus ganancias a nivel mundial ascienden a $35.2

billones de ddlares de los Estados Unidos (Deloitte USA, 2016).

En el Ecuador se constituydé una filial de la empresa que cuenta con 150
consultores, manejan alrededor de 300 cuentas, se especializa en servicios de auditoria y
contable en industrias de: negocios de consumo, energia y recursos, sector financiero,
ciencias de la vida y cuidados de la salud, manufactura, sector publico, bienes raices y
tecnologia, medios y telecomunicaciones (Deloitte Ecuador, 2016). Segun informacion
obtenida de la Revista Ekos, sus ventas en el 2014 fueron de $16.2 millones de délares

(Revista Ekos, 2016).

A continuacién se evallan las estrategias y tacticas mercadoldgicas de esta

empresa:

Precio

Por un servicio de auditoria de balances de cierre de afio, que toma alrededor de
21 dias para emitir un informe, que incluye un proceso de revision, validacion y
certificacion de datos y finalmente remision del informe a la Superintendencia de
Companiias, la empresa cobra alrededor de $7.000USD. (Correo electronico personal,

2015).

Producto

Tanto en redes sociales como en su pagina web oficial, la empresa sefiala que su
enfoque de negocio se centra en brindar servicios de auditoria, soluciones contables y

procesamiento de nomina.
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Comunicacion
La empresa realiza mucha investigacion a partir de la informacion que maneja
con sus miles de clientes a nivel mundial. Esto le ha permitido que pueda continuamente
preparar informes y realizar analisis que resultan en articulos abiertos al publico.
Algunas revistas en el Ecuador citan como fuente a las referidas investigaciones
realizadas por la empresa. Al revisar su pagina web se puede visibilizar que mantiene

mucho contenido actualizado acerca del mundo de negocios.

Ademas, recientemente lanzé una aplicacion para teléfonos moviles inteligentes
que permite revisar informacion legal, tributaria, temas gerenciales de actualidad, entre

otros (Deloitte Ecuador, 2016).

Tal parece que, para Deloitte, la mejor manera de promocionar sus servicios es a
través de no hablar especificamente de ellos, sino de informar al usuario y al publico en
general de los resultados observados en el entorno empresarial y de las investigaciones
que realiza. En la red social Facebook, la Fan Page de Deloitte Ecuador cuenta con
aproximadamente 31 mil seguidores a quienes entrega contenido interesante sobre
negocios, expone sus informes y da a denotar su experiencia y conocimiento
empresarial. Lo mismo sucede son su red social en Twitter, aunque su nimero de

seguidores es mas bajo: 950 personas.

Plaza

Al tratarse de una empresa que brinda servicios, su ubicacién comercial para
ventas es, por excelencia, las oficinas de sus mismos clientes. A pesar de ello, cuenta
con oficinas en Quito y Guayaquil. Sin embargo, un interesante canal para llegar a sus

clientes es su propia plataforma virtual.
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GRUPO NOVATECH

Novatech es una empresa ecuatoriana con 20 afios de experiencia que ofrece
soluciones empresariales integrales. Segun su portal web, cuenta con una cartera de 84
clientes (Grupo Novatech, 2016), generaron ingresos por ventas en el 2014 por

alrededor de 6.4 millones de ddlares (Revista EKOS, 2016).

A continuacion se evaltan las estrategias y tacticas mercadoldgicas de esta

empresa:

Precio

A través del método de cliente fantasma se obtuvo informacion acerca del valor
referencial que cobraria esta empresa por implementar una solucién para la definicion
de procesos y funciones en la empresa nueva. El producto final seria un manual de
procesos y otro de funciones; y, su valor asciende a $10.500,00 USD maés IVA, por un
lapso de 4 semanas de trabajo. Para el efecto, Novatech solicita que la empresa a ser
asesorada sefiale un Coordinador General que disponga del tiempo para los talleres de

trabajo que se necesiten (Correo Electronico Personal, 2016).

Producto

La cartera de productos que maneja esta empresa es bastante amplia. Se enfoca
en ofrecer productos tecnologicos que permiten solucionar diferentes aspectos
administrativos y comerciales de cualquier empresa como por ejemplo softwares para:
comunicacion interna, manejo de cadena de suministros y operaciones; planificacion de
recursos empresariales; analisis y gestion de datos; planificacion de oferta, demanda,
ventas y operaciones; presupuestacion operativa, planificacion financiera, analisis y

presentacion de informes; estrategia organizacional y sistema de gestion de riesgos.
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Para el efecto ha generado alianzas con socios estratégicos como Infor,

Microsoft, Qlik, Corporate Planner y Demand Solutions.

Particularmente, en el ambito de la consultoria empresarial el Grupo Novatech
ofrece metodologias especificas para la administracion y optimizacién de la cadena de
suministro, sistemas de gestion, estrategia, innovacion y proyectos de consultoria a la
medida (Grupo Novatech, 2016).

Comunicacion

En el portal web de la empresa, se puede apreciar que en primer lugar,
comunican directamente los beneficios de sus productos. También han incluido una
seccidn de noticias que bien remite a un link de uno de sus socios estratégicos o reflejan
informacidén sobre la aplicacién de alguno de sus productos, como si se trataran de
boletines de prensa. En comparacion con Deloitte, esta empresa no produce informes o

articulos dirigidos al pablico en general.

En Facebook, la empresa cuenta con 760 seguidores, y sus publicaciones se
relacionan con la promocién de sus productos o la redireccion hacia articulos creados

por sus partners. No se ha logrado verificar una pagina en Twitter de esta empresa.

Plaza

La empresa ha llegado a ser regional, ademas de contar con oficinas en Quito y
Guayaquil, ha llegado a Lima, Perd. Por su giro de negocio, la plaza donde expone su
producto es en las oficinas de sus mismos clientes y principalmente, a traves de su

plataforma web.
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ERNST & YOUNG

La compafiia Ernst & Young (EY) es una multinacional con presencia en mas de
154 paises alrededor del mundo (Ernst & Young, 2016). En Ecuador cuenta con oficinas
en Quito y Guayaquil, en donde unos 102 consultores organizan su tiempo para manejar
una cartera de alrededor de 280 clientes (Correo Electronico Personal, 2016). Segun la
Revista Ekos, en el 2014, sus ventas alcanzaron los $5.9 millones de délares (Revista

Ekos). Su mision y compromiso es “construir un mejor entorno de negocios”.

A continuacion se evaltan las estrategias y tacticas mercadoldgicas de esta

empresa:

Producto

Para alcanzar su mision, la empresa presenta principalmente 4 lineas de servicio:
Aseguramiento, Impuestos, Asesoria y Transacciones. En cuanto al aseguramiento se
propone una auditoria independiente para la proporcién de informacion a lo
stakeholders de la empresa que los contacte. En el tema de impuestos se ofrecen equipos
de asesores tributarios para planificar, cumplir, presentar informes ante autoridades
fiscales. El area de la asesoria se conjuga diferentes aspectos del servicio; es decir, el
cliente podria requerir asistencia en temas de la administracion central, planificacion,
procesos Y ejecucion de estrategia. Finalmente, en cuanto a la linea de transacciones, la
empresa ofrece asesoria para ayudar a sus clientes a tomar decisiones sobre
administracion del capital y transacciones.

Comunicacion

Al igual que la empresa Deloitte, EY realiza mucha investigacion y propone
informes y lecturas especializas para los empresarios del mundo. La pagina web de la
empresa esta disefiada para llegar, en primer lugar, con informacion relevante acerca del

mundo de negocios. Se exponen informes e investigaciones que la misma empresa ha
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realizado alrededor del mundo; y, en segundo lugar, se enfoca en su servicio y en las

industrias en las que se especializa.

Al contrario de otras empresas, EY no maneja paginas especificas de su firma en
el Ecuador para las principales redes sociales. Es decir, en Facebook y Twitter, existen
con una sola fan page a nivel mundial, aunque existen paginas especificas en Facebook
a través de las cuales EY, en diferentes paises, comunica acerca de sus carreras y

entrenamientos.

De acuerdo con una entrevista a un colaborador de la empresa, EY se
promociona durante todo el afio, y por temporadas, ya que cada linea de servicio tiene
su temporada alta. Lo que EY pretende comunicar es la calidad en su trabajo y su gente
y su valor es: construyendo un mejor mundo laboral (Correo Electrénico Personal,
2016).

Plaza

Por su naturaleza, el lugar en donde se promociona la empresa es a través de su
pagina web, redes sociales y la visita directa a sus clientes. Como se indicd
anteriormente, la empresa cuenta con oficinas en Quito y Guayaquil, ciudades donde se

concentra el mayor nimero de empresas grandes del pais.

PWC (PRICE WATERHOUSE COOPERYS)

En el Ecuador existen dos empresas que forman parte de un mismo grupo
internacional PWC: PWC Asesores Empresariales Cia. Ltda. y PricewaterhouseCoopers
del Ecuador Cia. Ltda. La primera es la empresa del grupo que se dedica
especificamente a servicios de consultoria organizacional y consultoria tributaria. La
segunda se dedica a prestar servicios de auditoria. EI grupo tiene presencia internacional

en 157 paises (PWC Internacional, 2016) y, de acuerdo con informacion de la Revista
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Ekos, en el 2014 la empresa PWC Asesores Empresariales Cia. Ltda. alcanz6 los $10.6

millones de ddlares en ventas (REVISTA EKQOS, 2016).

A continuacion se evaltan las estrategias y tacticas mercadologicas de esta

empresa:

Precio

Los precios varian segun el alcance del servicio que ha solicitado la empresa.
Segun la empresa IMPTEK, una investigacion de Analisis de Curvas Salariales que
toma aproximadamente 4 meses en realizarse, puede llegar a costar entre $3000 y $4000

ddlares. (Correo Electrénico Personal, 2016).

Producto

Los tipos de productos que ofrece PWH, también son variados y se ajustan a las
necesidades de cada sector empresarial que atienden. Por un lado ofrecen servicios de
consultoria empresarial y consultorias tributarias, y por otro lado también ofrecen

servicios de auditorias fiscales, tributarias, laborales y de recursos humanos.

Comunicacién

Esta empresa multinacional, ha considerado a su Talento Humano como su
principal medio de comunicacion a nivel mundial. Cada empleado, cada asesor o
auditor, se encarga de promocionar el nombre de su empresa y de mantenerla como una

de las mejores empresas del sector en el mundo.

También han considerado contar con una comunicacion digital, a través de
pagina web y redes sociales para hacer mas visible su portafolio de productos y

servicios y también mostrar a sus clientes satisfechos en todo el mundo.

Algo interesante que resaltar en PWH, es que ha desarrollado una comunidad

on-line, la cual engloba a diferentes profesionales y asesores para compartir
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experiencias a través de medios electrénicos, principalmente la pagina web de la

empresa.

Plaza

Al ser una empresa multinacional, su mercado potencial esta distribuido en todo
el mundo, pero se enfoca en el sector empresarial con necesidades en asesoramiento

organizacional y auditorias de procesos.

Por lo general, por el tamafio de empresas que atiende PWH, sus oficinas y sedes

matrices se encuentran en las principales ciudades de cada pais.

En el caso ecuatoriano, su principal actividad de localiza en las ciudades de

Quito y Guayaquil.
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CAPITULO 3

3.1 Estrategia genérica

Se ha elegido como estrategia genérica la de segmentacion con enfoque en
diferenciacion. En primer lugar, la estrategia de segmentacion resultaria consecuente
con la idea de llegar exclusivamente con expertos jubilados estadounidenses a PYMES
en el Ecuador, para que brinden asesoria empresarial y a cambio tengan la posibilidad
de viajar. En segundo lugar, porque se podran agregar atributos como la recomendacion
y exclusividad, por los que el consumidor estaria dispuesto a adquirir este tipo de

servicio focalizado.

Como resultado de la investigacion de mercado desarrollada en el capitulo 2 de
este trabajo se determiné lo siguiente: los consumidores -PYMES- estarian dispuestos a
pagar por la amplia experiencia del consultor y sobre todo por las recomendaciones que
se haga de ellos. Por otro lado, los proveedores -jubilados-, estarian interesados en
asesorar a una empresa a cambio de viajar a precios bajos. Los jubilados tienen interés
en el hecho de que su viaje le pueda traer beneficios para la salud fisica y mental;
ademas, buscan que sus viajes tengan experiencias culinarias y de hospedaje

placenteras.

Para el efecto, la empresa se especializara en estudiar los perfiles de jubilados y
formar una red de ex empresarios, emprendedores, expertos profesionales y académicos,
que sean de un nivel y experiencia excepcional, de tal manera que los consumidores
tengan garantizado el atributo “experiencia”. Ademas, seleccionando exclusivamente a
los mejores candidatos para asesoria empresarial, la nueva empresa podra ganar
rapidamente prestigio y reconocimiento entre los clientes, generando lealtad. (Porter,

1982)
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Como otra actividad importante, se deberd desarrollar y mantener una
herramienta sencilla que vincule de manera creativa y automatica las necesidades de los
clientes y su tope de pago, con las habilidades de los jubilados y sus preferencias de
viaje; de tal manera que ambas partes de la transaccion reciban exclusivamente la
informacion ajustada a su perfil. Como ya se indicd, uno de los atributos més valorados
por los empresarios ecuatorianos ha sido el contar con buenas referencias de un
consultor; por lo tanto, se debera incluir, dentro del perfil del jubilado, las referencias

acerca de sus trabajos pasados.

3.2 Posicionamiento estratégico

En el primer capitulo de este trabajo se realiz6 un andlisis sectorial mediante la
aplicacion de las cinco fuerzas de Porter. En él se determind que existen dos fuerzas
que resultan contrarias a la rentabilidad en el sector de la prestacion de servicios
profesionales de consultoria empresarial. Por lo tanto, para alcanzar ventaja competitiva
es necesario contrarrestar el poder de negociacion de proveedores y las amenazas de

entrada de nuevos competidores.

En cuanto al poder de negociacion de los proveedores, resultaria importante que
la nueva empresa genere una amplia red de expertos jubilados con credenciales
superiores. El problema de las empresas consultoras en el Ecuador es que los mejores
proveedores son escasos Yy por lo tanto, cada consultor con experiencia y renombre tiene
un alto poder de negociacion. Se eliminaria el alto poder de negociacién del proveedor a
través de ampliar una red de buenos proveedores. En primer lugar, se estaria
considerando que los consultores no estarian en el pais y por lo tanto se abre la

posibilidad de acceder a muchos méas. De acuerdo con la investigacion de mercado,
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existirian al menos unos 5 millones de jubilados estadounidenses, académicamente

acreditados y con disposicion para viajar.

Por otro lado, para contrarrestar la amenaza de entrada de competidores se
crearia una herramienta virtual que integre claramente dos industrias, la de servicios de
asesoria empresarial y la de turismo. Esto méas el hecho de aplicar una estrategia de
nicho que permita enfocarse en desarrollar un servicio exclusivo y de calidad, va a
contribuir para elevar la dificultad de entrada de un nuevo competidor, principalmente si

se lleva meses de trabajo adelantado.

3.3 Recursos y capacidades distintivas

Si la empresa posee un activo o proceso distintivo y especial podria lograr mayor
rentabilidad que el promedio del sector. A este proceso o activo se lo puede denominar
recurso estratégico y es fuente de ventaja competitiva. Segun Fabrizio Noboa (Ventaja
Competitiva, 2006), es importante, desde el punto de vista estratégico, que los recursos
con los que cuenta la empresa sean valiosos Yy dificiles de imitar; escasos y dificiles de
sustituir. Ademas, cuando una empresa cuenta con capacidades distintivas es porque
mantiene habilidades especiales que no se encuentran en otro participante de la

industria.

Para la propuesta de empresa que se pretende crear, un recurso distintivo seria el
algoritmo que automaticamente realice un emparejamiento entre las habilidades y
preferencias de viaje del experto jubilado, con la disposicion a pagar y las necesidades
puntuales de la PYME. De tal manera, se contaria con un recurso con las siguientes
caracteristicas: valioso porque permitiria que los usuarios de la plataforma reciban

especificamente lo que estan buscando; escaso porque hasta el momento no se ha
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creado un sistema similar para atender las preferencias y necesidades del segmento al
que se quiere atender; dificil de copiar porque tomaria mucho tiempo y dinero alcanzar
el nivel desarrollado en pocos meses, sobre todo cuando se trata de plataformas digitales
comunitarias que constantemente se actualizan; y, dificil de sustituir la experiencia que
se pretende ofertar. Finalmente el servicio podria ser sustituido a través de consultores
locales, inscripciones a seminarios o cursos, y hasta con libros, pero la experiencia seria

dificil de sustituir.

La capacidad distintiva del proyecto seria la habilidad para generar
externalidades de red, ya que de otra manera, la empresa y su plataforma no alcanzarian
ventaja competitiva. Para ello, en primer lugar se pretende elegir a los expertos
jubilados con las mejores credenciales, generando asi alto valor y expectativa de los
clientes. Estas habilidades de generar externalidades de red deberan ser alimentadas por
diferentes estrategias, principalmente al momento de iniciar con el proyecto. Por
ejemplo, un sistema de descuentos para quienes recomiendan el servicio a Ssus
conocidos. Si el perfil del recomendado es seleccionado se le acreditaran un ticket de
descuento a quien lo recomendd para su proxima compra. Lo mismo se esperaria

realizar con las PYMES.

3.4 Organigrama inicial y equipo de trabajo

La estructura organizacional es la manera en que las actividades de una
organizacion se dividen, organizan y coordinan entre si. Se trata de una representacién
parcial, mediante un diagrama, de la estructura formal de una organizacion. En él se
muestran las funciones, sectores, jerarquias y dependencias internas. (Universidad

Tecnoldgica Nacional - FRBA, 2008)
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Al respecto, se ha escogido partir de un organigrama funcional ya que, a través
de éste, se pueden definir de mejor forma las areas y actividades de la empresa. En
consecuencia, los perfiles y descriptivos de cargos requeridos para dichas actividades
seran mas faciles de entender y aplicar en un proyecto naciente. En la siguiente figura se

podré apreciar el organigrama descrito.

Alta Direccion

e Define principios y valores

e  Visién — Mision

e Define la Estrategia genérica
del negocio.

e Coordina el trabajo entre las
areas de la empresa

Area Comercial Area de Operaciones Area de Sistemas
- Analisis del mercado. - Desarrollo y coordinacion - Disefio, creacion y
- Fijacion de precios. de las actividades actualizacion de la
- Estrategias de ejecutadas entre los informacion que se suba a la
comunicacion y publicidad. empresarios y los jubilados. plataforma virtual.
- Ventas y Facturacion. - Coordina la puesta en - Identificar las mejores
- Manejo de redes sociales marcha de los paquetes herramientas de IT para el
ofertados por agencias negocio.

operadoras de turismo.

Figuras No. 1.- Organigrama Funcional de la nueva empresa

En el Anexo 8 se pueden revisar las definiciones de los puestos requeridos para
la puesta en marcha de la nueva empresa. De manera breve se puede sefialar que la
estructura organizativa inicial tendria un tamafio pequefio, en virtud que el modelo de
negocio no requiere sino de las 3 areas determinadas en la figura anterior, las demés
actividades importantes podran ser subcontratadas en un principio, como son: servicios
financieros y contables y asesoria juridica.

Para el efecto, los promotores del proyecto estan seguros que cuentan con las aptitudes y
aptitudes y experiencias necesarias para formar parte del equipo de trabajo de esta nueva
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nueva empresa. Por ejemplo, se cuenta con un empresario y lider por excelencia, quien
actualmente gerencia una empresa mediana vy, por lo tanto, cuenta con la perspectiva del
empresario ecuatoriano; ademas, estudid turismo y conoce dicha industria. También se cuenta
cuenta con un abogado, politico y emprendedor ecuatoriano, quien cuenta con amplias
aptitudes para las relaciones publicas. Ademas ha emprendido en proyectos relacionados con
relacionados con ventas a través de internet. Para un analisis mds detallado de sus perfiles, el
perfiles, el lector podra remitirse al



Anexo 9.
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CAPITULO 4

4.1 Plan de mercadeo

4.1.1 Estrategia de posicionamiento

La empresa busca integrar las necesidades de asesoria de empresarios y
emprendedores con la experiencia profesional de personas jubiladas que también tienen
la necesidad de sentirse vivos, en consecuencia buscan seguir trabajando y ocupando su
tiempo libre. De esta manera, tanto empresarios/emprendedores cuanto jubilados
pueden satisfacer ambas necesidades y aprovechar los recursos que cada uno puede

ofrecer en beneficio de la otra parte.

Los atributos mercadoldgicos que se han identificado son:

e Mejor empresa consultora con los profesionales mas experimentados — para
empresas.

e Mejor empresa con proyectos para ocupar el tiempo libre y viajar — para

jubilados.

“Work & Travel for the most experienced ones”, es el slogan que define los
atributos del proyecto y que conjuga en su esencia un animo de jovialidad,
profesionalismo y experiencia, con el cual el proyecto pretende diferenciarse e

identificarse frente a sus clientes y competidores.

4.1.2 Estrategia de marca

Una marca es una promesa para sus clientes: una promesa de beneficios
especificos, calidad y valor. Tiene un propdsito funcional y es Unica versus la

competencia.
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Una marca debe tomar en cuenta los lineamientos de equidad de marca o Brand
Equity para poder ser exitosa. Estos lineamientos son: disponibilidad, preferencia,
lealtad, reconocimiento, familiaridad, imagen y personalidad y asociacion.
(BrandEquity, 2011)

La marca de nuestra empresa es: Traveling Coach, “Work & Travel for the experienced ones”
experienced ones” (ver
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Anexo 10). Esta marca identifica la funcion o roll que tendran las personas
jubiladas dentro de la empresa que las ha contratado, ya que no seran empleados bajo
ndémina, sino colaboradores externos que tienen funciones bien identificadas y definidas

y que generaran gran valor a la empresa contratante.

En el lenguaje empresarial ecuatoriano, su traduccion seria: “El Coach Viajero”
y como su nombre lo indica, esta funcidn estd determinada por un periodo de tiempo
limitado, con actividades especificas y una remuneracion que seria pagada en especie, a

través de un descuento en un paquete de viaje en el Ecuador.

En otras palabras, la marca Traveling Coach significa: expertos aportando con
conocimiento y experiencia a empresas del Ecuador, mientras enriquecen su vida con
cultura, gastronomia, diversion y esparcimiento. En el siguiente grafico se podra
apreciar la descripcion del producto que propone el proyecto, inserta claramente en la

propuesta grafica de la marca:

BIENVENIDOS A

Travelingcoach.com

llustracion 1.- Marca gréfica de Traveling Coach (Empresa WSI)



59

Por otro lado, cabe recalcar que al utilizar una denominacion en idioma inglés,
se esta enfocando en usuarios/clientes de habla inglesa, tanto del lado de los jubilados
como del lado de los empresarios/emprendedores ecuatorianos. Para que esto no
constituya un limitante para el empresario ecuatoriano, la empresa dispondra de
servicios de traduccion.

Se ha considerado que la marca Traveling Coach junto con su slogan, se la pueda utilizar con
pueda utilizar con otros elementos graficos para dar mayor realce a la marca y asi crear un
un mayor vinculo tanto con los jubilados como con los empresarios ecuatorianos. En el
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Anexo 10.- Propuesta grafica de marca., se proponen algunas alternativas de
cémo utilizar la marca con diferentes elementos graficos relacionados a la actividad

propuesta.

4.1.3 Estrategia de producto o servicio

La estrategia del servicio, en términos generales, se constituird en 3 pilares: 1.
facilidad de navegacion, 2. acompafiamiento y asesoria continua al cliente antes y

durante la experiencia; y, 3. un entregable de calidad.

Para el efecto, en relacion al primer pilar, facilidad de navegacion, se

desarrollara, como estrategia, una pagina web amigable y facil de usar. Para lograr esta

estrategia se plantea que la plataforma virtual debera crearse siguiendo las siguientes

caracteristicas:

-Disefio minimalista: significa que los elementos del front end deberan ser
pocos, sin sobrecargar las paginas de imagenes innecesarias. Las divisiones por pagina
estaran disefiadas guardando la proporcion aurea, con colores que demuestren
seguridad, responsabilidad y simplicidad. En este sentido, se puede trabajar con el color

azul, verde y un fondo blanco (Entrepreneur, 2011).

- Distribucion de contenidos: principalmente la plataforma contendrd 3
secciones. Una general (pagina principal) donde se explicara el concepto, la opcion de
registro o de ingreso al sistema; la segunda donde se plantee la informacion para el
jubilado; vy, la tercera que contendra la informacién para el empresario. La segunda y
tercera secciones tendran subsecciones donde se incluiran los perfiles de los visitantes y
la informacion particular para cada uno de ellos. Para mayor entendimiento de esta

caracteristica revise el Anexo 11.
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- Manejo de informacion personalizada: Cada vez que un usuario, jubilado o
empresario, ingrese a la seccion que le corresponda, podra visualizar solo la
informacion que le interesa ver. Para el efecto, se creard un algoritmo que permita la
visualizacion de las preferencias que el usuario habria anotado previamente. Por
ejemplo: el jubilado podrd destacar su interés por viajar a Galépagos, sierra centro,
austro o costa ecuatoriana. También podra determinar si prefiere un tipo de turismo
cultural, de relax o de vista a la naturaleza en un determinado rango de tiempo.
Entonces, so6lo recibird las ofertas de las empresas que hayan acreditado dichos

pardmetros.

Por otro lado, las empresas, al indicar sus necesidades de consultoria y sus
posibilidades de pago, podran acceder a los perfiles de los expertos jubilados que
podrian colaborar con ellos. Para mayor entendimiento de esta caracteristica, revise el

Anexo 12.

- Facil procesamiento de 6rdenes: el proceso de completar el requerimiento de
un servicio seré sencillo. Una vez que el sistema arroje las preferencias del usuario, y
éste se decida por una opcién determinada, podra enviar una solicitud para “asociarse”.
Enviada la solicitud, el otro usuario, jubilado o empresario, revisard el perfil del

solicitante y si es de su interés podran conectarse para coordinar el trabajo conjunto.

El segundo pilar, acompafiamiento y asesoria continua al cliente significa

generar una estrategia de atencion personalizada y sequimiento continuo. Esta estrategia

requiere de las siguientes caracteristicas:

- Atencion al cliente: la empresa contard con 1 asesor, por cada 30 usuarios
activos, que acompanara, de manera remota, en el proceso previo, durante y después de
la asesoria. La funcion del personal encargado de atencion al cliente consistird en

realizar un seguimiento a los usuarios desde el momento en que realizaron una
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“asociacion”. El objetivo sera guiar a las partes hasta el proceso de compra del servicio.
Seré también la persona que pueda ayudar a solucionar problemas de experiencia en la
navegacion y estard disponible en cualquier momento, dentro del horario laboral, para

solventar inquietudes.

- Servicio de traducciones: este sera un servicio adicional, con costo, para los
usuarios de la plataforma. El idioma principal de la plataforma serd inglés; por lo tanto,
en caso que la empresa requiera enviar documentos al asesor para su analisis previo o se

requiera traduccién simultanea durante la asesoria, la empresa contara con este servicio.

- Servicios de ubicacion y transporte: en casos que la empresa que requiere
asesoria no cubra con los costos de transporte del asesor, la empresa contard con el

servicio de traslado.

Finalmente, el tercer pilar, un entregable de calidad, significa plantear la

estrategia de generar un entregable que satisfaga las expectativas del cliente. Para esto,

es importante definir claramente cual seré el producto a vender, mismo que no sera la
plataforma virtual ya que este solo es un medio, sino el servicio profesional de

consultoria empresarial.

Si bien el producto que se propone tras la creacion de esta plataforma se iria
construyendo conforme los wusuarios interactien, es importante para efectos
comparativos, limitar el producto a ofrecer. En un principio, la empresa ofrecera a las
PYMES ecuatorianas, servicios profesionales de consultoria empresarial en los

siguientes campos:
e Marketing y ventas;
e Estrategia Corporativa; v,

e Coaching empresarial.
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Dentro de estos &mbitos de accién se propondria un solo entregable: un informe
que incluya diagndstico, identificacion del problema, conclusiones, recomendaciones y
producto especifico. Al experto jubilado se le entregara una matriz para la generacion
de informes, con un formato de facil seguimiento. Asi mismo, podria incluirse o
proponerse un producto especifico (v.g. un manual). Para el efecto, se creardn paquetes
que permitirdn una estadia mas prolongada del experto asesor, si la necesidad del

empresario lo amerita.

Por otro lado, el entregable para un jubilado debe ser puramente la experiencia
en turismo. Y para ello se pretende generar alianzas estratégicas con hoteles,
restaurantes y agencias de viaje. Los jubilados americanos deberan ser tratados con
mucho cuidado y personalizacion en cada lugar donde sean atendidos, de tal manera que

su experiencia sea extraordinaria a lo largo de su servicio en el exterior.

4.1.4 Estrategia de precio

De la investigacion de mercado se logrd determinar que sélo el 10% de los
empresarios tendrian una disposicién a pagar mayor a los $5.000USD por una
consultoria empresarial. Por lo tanto, pareceria necesario proponer al menos un
producto que se ajuste a la disposicion de pago del 90% restante; sin embargo, el
enfoque de nicho propuesto en el capitulo anterior obliga a focalizar las ventas en el
10% de los clientes que estarian dispuestos a pagar un valor que mas se ajusta a las

ofertas de mercado.

Por ejemplo, como se pudo revisar en el capitulo 2 de este proyecto, el Grupo
Novatech, plantea un estimado de $10,500.00 USD mas IVA por la implementacion de

una solucion para la definicion de procesos y funciones dentro de una empresa por un



64

total de 4 semanas de trabajo. En caso que la empresa Novatech trabajara 40 horas a la
semana en este proyecto, se esperaria un total de 160 horas de trabajo en 4 semanas. Si
esto lo dividimos para el valor final de $11,760 USD; el valor por hora de la consultoria
seria de $73,50USD. Ahora, en primer lugar la empresa Novatech cuenta con
consultores ecuatorianos y no precisamente trabaja todas las 160 horas de las 4 semanas
en este proyecto, sino muy probablemente la mitad. Ademas, dentro de las horas
trabajadas no llegan a trabajar todas estas horas cara a cara con el empresario 0 sus

empleados.

Por otro lado, se investigd al coach internacional José Eduardo Villacis,
miembro de Action Coaching, empresa estadounidense, quien plantea que si una
empresa ecuatoriana lo contrata, ésta deberia pagarle por la consultoria, sin contar con

pasajes ni viaticos, de acuerdo a la siguiente tabla:

HORAS PRECIO
Paquete 30 60 por hora = $1,800
Paquete 50 55 por hora = $2,750

Tabla 3.- Paquete por horas de sesiones de Coaching. (Villacis, 2016)

Asi mismo, en la investigacion de mercado se lleg6é a determinar que existen
consultores internacionales especializados que pueden llegar a cobrar entre $100,00 y

$200,00 USD por hora, como IBM, por ejemplo, sin contar con pasajes 0 viaticos.

En definitiva, la estrategia de precio por ingresar a un sector saturado seria tomar
el precio del mercado; sin embargo, se deberd buscar situarse mas abajo de lo que
cobrarian las empresas méas grandes en el sector o consultores internacionales por
trabajos similares. Para ello, es preciso, en primer lugar estimar cuanto costarian los

paquetes turisticos que se podrian ofertar a los expertos jubilados, de este valor el
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proyecto podria marginarse un 40% vy asi definir los valores a cobrar tanto a empresas

ecuatorianas como a jubilados.

De la investigacion de mercado se pudo establecer que los jubilados ocupan gran
parte de su tiempo libre en turismo y que prefieren hacerlo cada vez por menos dinero.
En virtud de ello, se propone la creacién de 4 paquetes de asesoria — turismo que

permitird el intercambio de experiencias entre empresarios y jubilados:

Precio del | Precio final+ | Precio para cada

Paquete
q paquete 40% margen usuario

1. Coaching Empresas 80%
$2,813.33

EMPRESA: 3 dias de asesoria (coaching).

JUBILADO: Incluye pasaje, hospedaje por $2,110 $3,516.67

7 dias, 6 noches, tour 2 dias. Calculo de

pasajes desde Chicago a Quito en agosto Jubilados 20%

de 2016 con hospedaje 6 noches en
$703.33

hotel Marriot y un Tour de 2 dias para
mitad del mundo y ruta de lagos.
(Fuente TripAdvisor + Viaja Primero
Ecuador)

Empresas 80%
2. Asesoria

$3,360

EMPRESA: 5 dias de asesoria
(capacitacion) - seguimiento hasta por 1

mes del equipo TravelingCoach. 53,000 54,200 Jubilados 20%
JUBILADO: Incluye pasaje, hospedaje por
9 dias, 8 noches, tour 3 dias alrededores 5840
de Quito. (Fuente TripAdvisor + Viaja
Primero Ecuador)

Empresas 80%
3. Asesoria Plus S 4,900 $6,860

$5,488
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EMPRESA: 5 dias de asesoria (Entrega de
informe para futura implementacion) -
seguimiento hasta por 2 meses del

equipo TravelingCoach. Jubilados 20%

JUBILADO: Incluye pasaje, hospedaje por $1,372
10 dias, 9 noches, tour 4 dias Cuenca o
Guayaquil. (Fuente TripAdvisor + Viaja

Primero Ecuador)

Empresas 80%
4. Asesoria Premium
$7,392

EMPRESA: 5 dias de asesoria (Entrega
solucién a problema especifico —
seguimiento hasta por 3 meses del
equipo TravelingCoach).

$ 6,600 $9,240

Jubilados 20%

JUBILADO: Incluye pasaje, hospedaje por $1,848
11 dias, 10 noches, tour 6 dias.
Galdpagos o Amazonas. (Fuente

TripAdvisor + Viaja Primero Ecuador)

Tabla 4.- Paquetes propuestos por Traveling Coach

La tabla anterior muestra, ademas, la estrategia para establecer precios de
acuerdo con el tipo de asesoria requerida. Esta estrategia de precios se fija luego de
observar los valores de mercado, tanto de competidores cuanto de productos sustitutos;
y, en base a los servicios adicionales que recibiria un cliente. A continuacion se podra
visualizar un comparativo entre el precio de venta propuesto para el proyecto versus los

competidores que han sido identificados en esta seccion:

Horas por

consulforl'a en NOVATECH C(I)-\S(-ZII-(IJIII:G 1BM Pr(;’::::i:odel
base a paquete Precio (Precio (Precio

propuesto es(timado) oromedio) promedio) (Incluido pasajes)
Paquete 1 — 40 $2,940 $2,300 $6,000 $2,813.33
Paquete 2 -80 $5,880 $4,600 $12,000 $3,360
Paquete 3 —120 $8,820 $6,600 $18,000 55,488
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Paquete4-160 |  $11,760 |  $9200 | $24,000 | $7.392

Tabla 5.- Comparativo de precios entre la propuesta y competencia

Si bien cada una de las empresas con las que se realiza la comparacion tienen su
propio campo de especialidad y ese pude ser uno de los factores del porqué varian tanto
los precios, el objetivo de la propuesta de proyecto consistird en homogenizar los
precios de las asesorias, de manera que sea sencillo para el consumidor entender la

existencia de 4 paquetes, su precio y los entregables que recibiria.

Por otro lado, al momento de realizar una venta, al cliente se le deberd entregar
no solo el comparativo de precios frente a competidores en el sector, sino también se le
hard notar la diferencia de precios respecto de posibles productos sustitutos como son
las capacitaciones, asistencia a ferias 0 convenciones, visitas a fabricas, entre otros. La
siguiente tabla muestra el precio de los posibles productos para los empresarios. Se debe
tomar en cuenta que estos precios constituyen el mejor supuesto para el empresario, en
donde se incluye la inscripcion a cursos o seminarios y pasaje al exterior. Un detalle
mas exhaustivo se podra revisar en el Anexo 13.- Comparacion de precios con

productos sustitutos.

Precio
POSIBLES promedio por
SUSTITUTOS
paquete x persona
Feria
$ 2,650
Internacional
Convencio
$1,150

n Internacional
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Seminario
$ 2,650
Empresarial
Visita a
empresas $ 2,250
similares
Capacitaci
ones Internas:
USFQ $728
Capacitaci
$ 10,650
ones Externas
Consultori
$ 15,000
a Tradicional

Tabla 6.- Precios de posibles sustitutos

4.1.5. Estrategia de comunicacion

Por tratarse de un proyecto tecnoldgico, la comunicacion con los usuarios se
realizard principalmente a través de medios digitales. Es decir, se ha considerado
actividades ATL digital (Above the Line), que se refiere a publicidad a través de medios
publicitarios digitales con la finalidad de alcanzar el mayor nimero de audiencia
posible. El proyecto considera, que en la fase de arranque no sera necesario incorporar
medios de comunicacion masivos como television o radio, ya que estos son demasiado

costosos para un proyecto que esta en fase inicial.
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Se ha considerado algunos aspectos criticos para la implementacion de estas
estrategias de comunicacion, la cuales se basan en el manejo de las expectativas del

usuario. Para esto, se plantean las siguientes caracteristicas:

- Imégenes: toda imagen empleada en la plataforma deberé ser profesional y de
alta calidad. Las fotografias deberan ilustrar el trabajo que realice el experto jubilado en
una empresa, asi como a jubilados americanos vacacionando en diferentes puntos del

pais.

- Videos testimoniales: la pagina principal deberda contener un video corto,
reproducible automéaticamente, que ejemplifique el concepto de la plataforma y exponga
la experiencia que podrian tener los posibles consumidores. Se debera tomar como

referencia el video que se expone al ingresar a la plataforma www.airbnb.com.

Ademas, se deberd integrar una subseccion de videos testimoniales, tanto de
empresarios que vivieron la experiencia de la asesoria del experto jubilado cuanto la
experiencia laboral y de turismo que vivié un experto jubilado. Los guiones que se
elaboren para la creacion de estos videos deberan incluir un alto contenido emocional,

para jubilados; y, ademas un contenido racional y I6gico para empresarios.

- Creacion de contenidos: La informacion dirigida para cada tipo de usuario,
jubilado o empresario, debera ser sucinta pero precisa. Para los jubilados se describira el
tipo de asesoria que requiere la empresa a ser contactada y qué tipo de trabajo final
espera esta empresa. Junto a esta informacion estaran opciones de las posibilidades de
viaje a las que podria acceder con esta empresa. En cada opcién de viaje debera
destacarse, el tipo de alojamiento, las experiencias culinarias, los sitios de interes y el

idioma que se maneja.
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Para los empresarios se describira el perfil del asesor jubilado, destacando su

experiencia laboral y profesional. Debera también indicarse el tipo de resultado que el

asesor podria producir.

- Promocion de la Pagina Web: La estrategia de promocion de la pagina web

se sostendra en la difusion de link a través de otras plataformas digitales tale

como: Facebook, Twitter, Youtube, etc.

El Plan de Medios 2017 se lo detalla a continuacion:

Plan de Medios 2017

Medios BTL /ATL 2017
E|F| M M | JU|J|AG|S | O|N
N | E | AR AY N | U| O | E|CT|OV
E|B L P
° °

Construccion de marca

Sesiones de fotografia

Sesiones de video

Desarrollo de pagina web

Promocion en redes sociales

Manuales comerciales

Suministros de oficina

Tarjetas de presentacion

Vendedores especializados

Promocidn de la pagina web

Participacion en Ferias o Convenciones

Tabla 7.- Plan de Medios Traveling Coach

Tambien se ha fijado un presupuesto aproximado para la ejecucion de este plan

de comunicacion, el mismo que se detallara mas adelante.

4.1.6 Estrategia de canal

Como ya se ha mencionado anteriormente, el publico objetivo de este proyecto

son los empresarios/emprendedores ecuatorianos y los jubilados experimentados en
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Estados Unidos, por tal razén se considera que los canales adecuados de comunicacion

y promocién deben ser:

Empresarios/Emprendedores ECU

Jubilados USA

Camaras de Comercio e Industrias

Asociaciones de Jubilados en USA

Cadmara de la Pequeia y Mediana Industria

Agencias de Viajes en USA

Gremios y Asociaciones de Empresas

Agencias de Viaje Mayoristas en USA

Empresas PYMES y Grandes

Medios digitales dirigidos a este segmento.

Embajada de USA en Ecuador

Para llegar a los clientes a través de

viaticos a vendedores.

4.1.7 Presupuesto afios 1 -4

El presupuesto de marketing para los

continuacion:

Tabla 8.-Canales para llegar a clientes

este canal, se ha destinado un rubro para

proximos 4 afos se detalla en la tabla a

PRESUPUESTO MARKETING 2017 - 2021

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4
BTL
Suscripcién a Linked In Pro S 602.00 $1,073.07 S 1,115.78 S 1,160.19
ATL
Fotografias profesionales 754.00 - - -
Videos profesionales HD 1600.00 - - 5,483.52
Internet
Google Adwords 3,129.17 16,900.00 17,200.00 30,675.00
YouTube 540.00 1,050.00 1,000.00 1,500.00
E-mail Marketing 270.00 1,080.00 540.00 550.80
Redes Sociales
Facebook 606.40 3,761.64 2,020.82 1,449.86
Twitter 408.80 2,240.00 1,020.00 4,176.00
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‘Linked In ‘ $ - | $ 766.50 ‘ $ - | S - ‘

‘ Investigacion de mercado interna ‘ $ - ‘ $ - ‘ $ 1600.00 ‘ $  1,600.00 ‘

‘Total Presupuesto ‘ $7,910.37 | $ 26,871.21 ‘ $ 24,416.60 | $ 46,595.37 ‘
Proyeccién ventas $212,344.4 $614,740.6 $1,148,712.5 |$1,774,735.8
Porcentaje Presupuesto Marketing 4% 4% 2.8% 3%

Tabla 9.- Presupuesto de marketing 2017 — 2021

De la revision de esta tabla se puede evidenciar que existird una fuerte presencia
de la empresa en redes sociales y el buscador de Google. La primera experiencia del
usuario se desarrolla en el ambito virtual, por lo tanto, es consecuente que los gastos de
marketing se asocien al internet y redes sociales. Los gastos en internet y redes sociales
en el afio 1 son reducidos, en virtud que se iniciaria con las campafias a partir del sexto
mes, una vez que se encuentre lista la plataforma e insumos adicionales para

promocionar, como son: imagenes, infografias, videos, contenido escrito, etc.

A partir del segundo afio se iniciara una campafa fuerte para consolidar la marca
y la presencia en redes. Se debe recordar que los clientes son las empresas que requieren
servicios de consultoria empresarial. Los expertos jubilados serén los proveedores, por
lo tanto, se pagara una suscripcion en LinkedIn para acceder a la version Premium y

poder facilmente localizar y levantar un inventario de nuevos proveedores.

Los afios 3 y 4 son afios en los que se buscara consolidar el posicionamiento en
buscadores y redes sociales y principalmente, se procurara el andlisis de datos de los
clientes y de las transacciones, con el objeto de identificar qué productos han sido
mejores que otros y replantear los paquetes, de ser necesario. Se dispone una

investigacion de mercado para el cuarto y quinto afio, en donde se logre determinar el
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alcance de la plataforma en el mercado y se revisara la posibilidad de buscar un nuevo

mercado.

Finalmente, el presupuesto de marketing, al segundo afio asciende al 4% de las
ventas proyectadas. A partir del tercer afio se procuraria mantener el 4% o menos del
total de las ventas, en virtud que la dltima reforma a la Ley de Régimen Tributario
Interno establecié un limite de 4% para que los gastos de publicidad sean considerados
como gastos deducibles del impuesto a la renta. Los detalles del presupuesto de
marketing, objetivos generales y especificos; y, costos por servicio de publicidad,
constan en los Anexo 15.- Objetivos generales y especificos para Marketing 2017 -
2021 y Anexo 16.- Referencia de costos por servicios de publicidad de este documento.
Es importante hacer notar que los objetivos propuestos son consecuentes con el

presupuesto planteado.

Respecto a la proyeccion de ventas, se estima que las ventas se incrementen un
190% entre el primer y segundo afio y hasta un 42% entre el cuarto y quinto afio. Se
mostraria un incremento sustancial entre el primer y segundo afio en vista que
Unicamente se contaria con 6 meses del primer afio para realizar ventas y generar

ingresos. Esto se explicara en detalle mas adelante.

4.2. Plan de ventas

4.2.1 Modelo de ventas

Para plantear el modelo de ventas, se parte por recalcar que la estrategia
corporativa es una estrategia de nicho con enfoque en la diferenciacion. Por lo tanto,
existiran dos etapas de venta: la primera se desarrollara a través de una venta directa;

por una parte se realizard un acercamiento a los prospectos de empresas que pueden
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estar interesadas en el servicio. Paralelamente, se deberd levantar el inventario de
expertos jubilados, lo que también se asemejara a una venta directa, pues un asesor
debera guiar al jubilado en la creacién de su perfil. En una segunda etapa, luego de
haber alcanzado al menos una base de datos de 1000 expertos jubilados y al menos 2000
empresas inscritas en el sistema, se activara una estrategia de red, de tal manera que las
ventas se realicen a través de la plataforma virtual, google ads, e-mailing y redes

sociales.

Primera Etapa
Antes de iniciar la busqueda de clientes es necesario crear un portafolio de

expertos jubilados que cumplan con el perfil profesional y de experiencia necesario para
integrarse en la red. Un asistente comercial trabajard especificamente en esta area y
creard una hoja de Excel con la informacion del experto jubilado, misma que sera
monitoreada por el gerente de ventas. El asistente deberd levantar informacién de al
menos unos 200 perfiles por semana, contactar a la mitad de ellos y crear perfiles de la

mitad de los contactados, es decir, crear minimo 50 perfiles por semana.

Para un rapido contacto con un experto jubilado, se utilizara la plataforma
LinkedIn. En primer lugar, se lo podré contactar a través de un mensaje interno o correo
electronico exponiendo el interés de la empresa de hacerlo parte de la red de
profesionales retirados y comentando acerca de plataforma existente. Luego de 3 dias
sin respuesta, en un segundo intento, se procurara realizar una llamada telefonica para
explicar el modelo de negocio y guiarlo a través de la plataforma para que pueda crear
su perfil. Se debe tomar en cuenta que se validaran preferentemente los perfiles de
aquellos expertos jubilados que acrediten preparacién académica, profesional y laboral

de excelencia.
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Una vez que se cuente con al menos 100 perfiles validos de expertos jubilados,
el mismo asistente comercial levantard informacion del mayor nimero de clientes
prospectivos y llenard sus datos en una hoja de Excel que ser4& monitoreada por el
gerente de ventas. Cada semana, el asesor debera levantar informacion de al menos 100
nuevos clientes y contactar minimo a la mitad. EI primer acercamiento con el cliente se
hard via telefénica, concretando una visita para explicar mejor el producto. El jefe de
ventas sera quien asista a la reunion y explicard en qué consiste la plataforma y el
modelo de negocio. Previamente debera haber estudiado completamente a la empresa en
cuestion. Deberd ingresar a su pagina web y estudiar su modelo de negocio, revisar
balances en las paginas del SRI y Superintendencia de Compafiias, entre otros

elementos de investigacion. Para el efecto, el jefe seguira el siguiente guion:
- Saludo y presentacién personal (20 seg.);
- Agradecimiento por el tiempo y explicacion de la visita (1 minuto);

- Indagar con sutileza acerca de la situacion actual de la empresa y las

eventuales necesidades para el mejoramiento del negocio (5 -10 minutos);
- Presentacién de video promocional de la empresa (1 minuto);
- Explicacion de la plataforma y su oferta de valor (7 minutos);
- Prueba en vivo de como buscar el mejor prospecto de asesor (3 minutos);

- Explicar, en concreto, como puede la asesoria de un experto jubilado

contribuir con el mejoramiento de la empresa (5 minutos); e,

- Iniciar proceso de cierre y proponer uno de los paquetes ofertados (5

minutos)

Tiempo total en reunion: 32 minutos, 20 segundos.
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Si no se llegase a concretar una venta en ese momento, al dia siguiente el jefe de
ventas remitird, via correo electronico: la propuesta en PDF, las claves del usuario para
que el cliente prospectivo pueda ingresar al sistema y el contrato de prestacion de
servicios profesionales. Insistira hasta 3 veces luego de mantenida esta reunién para dar
seguimiento a la venta. En caso que la venta se cierre, el gerente general procurara

visitar al cliente para la firma del contrato.

Segunda Etapa

Para la segunda etapa, se deberd desarrollar la estrategia de redes. Este ciclo
comenzara una vez que se cuente con 1000 perfiles de expertos jubilados inscritos y por
lo menos unos 2000 perfiles de empresas 0 empresarios. En este momento los asesores
comerciales se convertiran en asesores de cuenta, quienes realizaran el seguimiento una

vez que empresas y expertos jubilados hayan generado una “asociacion’.
y y

Los procesos se automatizardn, a fin de que los asesores de cuenta puedan

realizar mas actividades de atencion al cliente y soporte en la plataforma.

4.2.2 Estructura del equipo comercial

Como se menciond en el capitulo 3, la estructura organizacional de la empresa

cuenta con un equipo comercial bien identificado y con funciones bien definidas.

La principal funcion del area comercial, es definir y ejecutar las estrategias y
planes de accion especificos para el cumplimiento de las ventas y la promocion de los

productos y servicios que brinda la empresa.
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El equipo comercial cuenta con un Jefe Comercial, quien es el encargado de
ejecutar las estrategias comerciales. Estas estrategias seran construidas en base a toda la

informacion de mercado que se ha levantado previamente.

Asi mismo, este equipo cuenta con un Asistente de Comercializacion, quien es el

encargado de asistir al Jefe Comercial en las actividades que éste le solicite.

4.2.3 Proyeccion de ventas:

La proyeccion de ventas para el proyecto, se hizo considerando algunos datos
historicos sobre la demanda de consultorias empresariales en las principales ciudades
del Ecuador. También se considerd el ndmero de turistas de los Estados Unidos
mayores de 60 afios que ingresan a Ecuador en el periodo de un afio. Pese a que estos
dos datos corresponden a 2 industrias muy distintas entre si, este proyecto considera que
la demanda para establecer la proyeccion de sus ventas, depende de estos datos para

considerar su mercado objetivo y asi determinar sus ventas.

Este proyecto plantea en su portafolio de productos y servicios, cuatro paquetes
de consultoria para que los empresarios/emprendedores se puedan beneficiar de la
experiencia de un asesor experto jubilado y a su vez, el jubilado se beneficie de unas

singulares vacaciones en Ecuador.

La proyeccion de las ventas dentro de los préximos 4 afios, considera un
incremento sustancial en los dos primeros afios. Del afio 1 al 2 se realizaria un
incremento del 190% en ingresos, en virtud que no se toman en cuenta los primeros 6
meses del afio en los que se desarrolld el producto. Para el afio 3 se prevé un
crecimiento del 87% respecto del afio 2, por cuanto en el tercer afio se intensifica una

campafa de marketing. En adelante, se prevén crecimientos menores de 54 y 42%, para
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los afios 4 y 5. Esto es un escenario muy probable ya que para alcanzar dichos objetivos

se debe vender paquetes en la siguiente proporcion:

necesarios para
alcanzar venta

Total Ventas afio

Precio Promedio Pax

$212,344.40 $614,740.56 $1,148,71253 $1,774,735.84
$ 468713 $ 472180 $ 491244  $ 5,070.72

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Numero de Paquetes 45 130 234 350 466
avender por afio
Paquetes mensuales 8 11 19 29 39
Tasa de conversion en plataformas digitales de servicio = 3 x 100
Usuarios por mes
252 362 650 972 1293

$2,515,718.36
$ 5,402.58

Tabla 10.- Numero de paquetes a vender para alcanzar objetivos

En entrevista a la empresa WSI Ecuador, especializados en marketing digital, se

Ileg6 a determinar que la tasa de conversion para usuarios digitales en plataformas de

servicios podria llegar a un 3%, es decir que por cada 100 usuarios 3 podrian llegar a

comprar el servicio. Por lo tanto, se establecié que para el primer afio se requerira al

menos generar un trafico de 252 usuarios conectados por mes y para el quinto afio se

deberé alcanzar los 1293 usuarios mensuales (Chavez, 2016).

En el Anexo 14 se describe la proyeccion estimada de ventas para los siguientes

5 afos.

4.2 .4 Definicion de metas comerciales afios 1 — 4

En la siguiente tabla se demuestra la definicion de metas comerciales para los

préximos 4 afios:

Afio 1 Afio 2 \ Afio 3 Afio 4

Asistente Comercial
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Levantamiento
de perfiles
jubilados.

Asistencia
jubilados

Integracién de
perfiles de
jubilados.
Alcanzar
minimo 230
perfiles cada
mes.

Alcanzar minimo
300 perfiles cada
mes.

Levantar datos
de asociaciones
de jubilados
profesionales en
Estados Unidos.

Alcanzar minimo
500 perfiles cada
mes.

Ubicar a expertos
jubilados de las
empresas S&P
500.

Alcanzar minimo
900 perfiles cada
mes.

Levantamiento

Construcciéon

Construccién de

Alcanzar un

Construccién de

de perfiles de bases de bases de datos. minimo de 4000 | bases de datos.
empresas datos. empresas en
Alcanzar un Quito, Alcanzar un
Alcanzar un minimo de 3300 | Guayaquil, minimo de 6000
minimo de empresas en Cuenca y resto empresas en el
1000 empresas | Quito, Guayaquil | del Ecuador. Ecuador.
en Quito. y Cuenca.
Iniciar busqueda
de empresas en
Peru.
Contacto con Generar Generar contacto | Generar Generar contacto
empresas contacto directo con al contacto directo | directo con al
directo con al menos 2000 con al menos menos 4000
menos 800 empresas. 3300 empresas. | empresas.
empresas.
Generar contacto
con al menos 100
empresas
peruanas.
Seguimiento Verificar que al | Verificar que al Apoyo con Apoyo con
menos 500 de | menos 1300 de sistemay sistemay

las 800
contactadas
tengan su
perfil cargado
en el sistema.

las 2000
contactadas
tengan su perfil
cargado en el
sistema.

marketing digital
para llegar a los
5000 usuarios
activos.

marketing digital
para llegar a los
10,000 usuarios
activos.

Jefe de Ventas

Venta directa

Visitar minimo
150 empresas
0 empresarios.

Suscribir alianzas
con principales
camaras de

Suscribir alianzas
con principales
camaras de

Suscribir alianzas
con principales
camaras de

comercio del comercio del comercio del

Utilizar los Quito y pais. pais.

canales Guayaquil.

camaras o Suscribir alianzas | Suscribir alianzas

asociaciones. organizaciones organizaciones
de jubilados en de jubilados en
los Estados los Estados
Unidos. Unidos.

Cierre de ventas | Alcanzar un Alcanzar un Alcanzar un Alcanzar un
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minimo de
$342,160.63
para alcanzar
el Punto de
Equilibrio.

minimo de
$840,480.93 para
alcanzar el Punto
de Equilibrio.

minimo de
$805,639.39
para alcanzar el
Punto de
Equilibrio.

minimo de
$1’145,983.53
para alcanzar el

Punto de

Equilibrio.

Satisfaccion de

Lograr un nivel

Lograr un nivel

Lograr un nivel

Lograr un nivel

clientes alto de alto de alto de alto de
satisfaccion de | satisfaccidon de al | satisfaccién de al | satisfaccion de al
al menos el menos el 90% de | menos el 92% de | menos el 92% de
90% de clientes, conuna | clientes, con una | clientes, con una
clientes, con calificacidn global | calificacion calificacion global
una mayor 6.2/7. global mayor mayor 6.5/7.
calificacion 6.2/7.
global mayor
6/7.
Creacion de Localizar al Lanzar al Lanzar al
productos menos dos mercado un mercado dos
nuevos nuevo producto | nuevos
productos complementario | productos
complementarios | al servicio complementarios
al servicio principal. al servicio
principal. principal.

Tabla 11.- Definicion de metas comerciales 2017 — 2021

4.2.5 Esquema de remuneracion e incentivos:

Los funcionarios de la empresa se regiran a los esquemas salariales definidos por

le marco legal del Cdédigo de Trabajo de la Republica del Ecuador, esto es: suscribir un

contrato de trabajo donde se defina el salario que el empleado va a recibir segun el tipo

de funciones y responsabilidades que tenga que cumplir. Adicionalmente, todo

empleado estara afiliado al Seguro Social del Ecuador y recibira los beneficios de ley

que corresponda. Todo funcionario tendrd un periodo de vacaciones debidamente

pagado, una vez que este haya cumplido al menos un afio de funciones dentro de la

empresa.

Los salarios de los empleados tendran un componente fijo y otro componente

variable. Dependiendo de los cargos que se ocupen, la proporcion podra ser entre el

80% fijo y 20% variable; y, 70% fijo y 30% variable. El salario variable para los
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empleados en el area comercial, estara definido por la consecucion de las metas de
ventas que se hayan fijado en el Plan de Negocios. Para los empleados del &rea de
operaciones, el salario variable dependerad de los ahorros en costos que estos puedan
conseguir en cada operacién, basicamente, como lograr un mayor margen bruto en cada
operacion. En el caso del Gerente General, este recibird un salario fijo y un variable en

funcidn a los indicadores de rentabilidad de la empresa, principalmente ROE.

Los incentivos que se pueden ofrecer a los funcionarios, estan directamente
atados al cumplimiento de resultados que éstos generen y podran ser del tipo
“motivacionales” como: viajes a ferias o eventos internacionales, planes de estudio y

formacion, entre otros.

4.2.6 Esquema de seguimiento / Indicadores:

La mejor forma de dar seguimiento a las estrategias comerciales, es definiendo
indicadores de gestion objetivos y con resultados medibles en el tiempo. Estos
indicadores deben considerar a los objetivos estratégicos que se plantee la empresa en
su Plan de Negocios anual y deben tener planes de accién especificos y responsables
bien identificados para poder llevar a cabo una adecuada evaluacion del modelo de

negocio.

Algunos de estos indicadores para medir el desempefio de la estrategia de

comunicacion son:

Indicador Férmula o Método Meta (afio 1) | Frecuencia de
Revisidn

Presupuesto de
ventas anual. Mayor al Punto de Equilibrio: >$350,000 Semestral
Ventas > Costos

Ventas facturadas 2 Pag.l +Paq.2 + Pag.3 + Paq.4 100% Mensual
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Eficiencia Comercial Gasto de ventas <= 80% Mensual
Ventas

Control del
Presupuesto de Presupuesto Plan de Medios 4% a partir Mensual
Comunicaciony Ventas del afio 3
Publicidad
Cumplimiento del Aprobacidn del Plan de Medios por la 100% Mensual
Plan de Medios. Alta Direccién
Satisfaccion de Encuestas de satisfaccidn a clientes >85% Semestral
Clientes
Fortaleza de la Base Numero de personas jubiladas | > 100 al mes Trimestral
de Datos registradas en la Base de Datos
Plan de Visitas Nimero de Vvisitas realizadas a | >50al mes Mensual
Comerciales empresarios y a asociaciones de

jubilados
Registros Web Numero de visitas a la pagina web >230 al mes Mensual

Tabla 12.- Indicadores de desempefio de la estrategia de comunicacion
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CAPITULO5

5.1 Inversion y financiamiento

Este proyecto ha considerado arrancar con una inversion inicial de $100,000
ddlares de los Estados Unidos (USD), que serviran para los gastos de constitucion de la
empresa, la adquisicion de activos y también como capital de trabajo para la operacion
del negocio. Es importante mencionar, que la principal inversion de arranque sera en la
adquisicion de la plataforma digital que es la base tecnoldgica donde se asienta este

proyecto.

La fuente de financiamiento para obtener el capital de arranque, provendra en su
100% de los dos accionistas principales, es decir $50,000 USD por accionista. Los
promotores han consultado con diferentes instituciones financieras sobre la posibilidad
de obtener un crédito para un nuevo emprendimiento. Estas instituciones no estan
dispuestas a asumir riesgos con nuevos emprendimientos y, por lo tanto, solicitan
garantias, por ejemplo: abrir una poliza de inversion como colateral. Esto podria no
resultar adecuado por cuanto la tasa de interés activa no supera la tasa de interés que se

debe devolver al banco.

La tabla de inversiones consta en el Anexo 17.

5.2 Analisis Financiero - Datos Generales

En el capitulo anterior se pudo notar la creacion de paquetes de asesoria. El
precio de estos paquetes se fijo basandose en los precios de mercado, en lo que los
empresarios mencionaron que estarian dispuestos a pagar, y en el costo de 4 tipos

diferentes de paquetes turisticos. EIl proyecto recibira dinero a partir de marginar un
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40% del costo de cada paquete turistico. Una vez que se tenga el valor final del paquete,

este sera cubierto entre las empresas y los jubilados, en una estructura de 80-20%.

Es decir, tanto empresarios como jubilados pagaran por el servicio de asesoria y
por el paquete turistico, respectivamente. Esto sirve para calcular el valor total de las
ventas que tendra el proyecto. En la siguiente tabla se puede entender el valor de los

paguetes:

Paquete Traveling Coach

P=C/(1-m) 80% 20%

Costo Paquete Margen | Precio final | Empresario | Jubilado

P1 S 2,110.00 40% $3,516.67 $2,813.33 $703.33
P2 $ 3,000.00 40% $4,200.00 $3,360.00 $840.00
P3 S 4,900.00 40% $6,860.00 $5,488.00 | $1,372.00
P4 S 6,600.00 40% $9,240.00 $7,392.00 | $1,848.00

Tabla 13.- Fijacion de Precios de paquetes Asesoria - Turismo

Una vez entendida la formula de generacidn de ingresos, es preciso conocer los
costos del proyecto. De manera general se puede indicar que durante los primeros 6
meses del afio, no se generan ingresos, sélo se trabaja para preparar la escena de ventas
y adquisicion de clientes. Los rubros que comprenden los costos de ventas son:
transporte de jubilados, costo de paquetes turisticos, marketing y publicidad,
actualizaciones de plataforma, costo de utilizar la tarjeta de credito y viaticos a
vendedores. Estos rubros constituyen un Costo de Ventas del 80% respecto de los

ingresos.

Por otro lado, los gastos de inversion; y, principalmente, el aporte de capital de
los accionistas son clave. Para este proyecto no se ha previsto obtener deuda, sino que

los promotores asumiran la totalidad del riesgo.
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Por otro lado, se prevé constituir una Sociedad An6nima, figura que permite una
mayor facilidad y libertad para la operacion legal de la empresa. Los gastos de inversion

serén en los siguientes &mbitos: mobiliario, plataforma digital y equipo informatico.

Respecto al talento humano, la empresa contara con maximo 4 colaboradores
durante el primer afio. Una persona méas se integraria a partir del afio 2. Se prevé
subcontratar el servicio de web master para el mantenimiento de la plataforma virtual,

por lo menos hasta el tercer afio de servicio.

En promedio se cobra a los clientes en 13 dias y se paga a los proveedores en 19.
Todas las transacciones que realicen los jubilados se pagardn a través de tarjeta de
crédito. Se ha establecido que las tarjetas de crédito, en el Ecuador, pagan a méas tardar
en 7 dias. Se ha procurado ser conservadores y por lo tanto, se estableci6 dicho periodo.
A las empresas y emprendedores en el Ecuador, se les podra cobrar mediante tarjeta de
crédito y crédito directo de hasta 30 dias para aquellos que accedan al paquete 4, pues
tiene un valor superior. Por otro lado, la empresa procurard cumplir con sus
obligaciones en un promedio de 19 dias. Para esto, la gerencia debera negociar con los
principales proveedores, las agencias de viaje que elaboren los paquetes turisticos. Esto
le permitird al proyecto generar espacios de 6 dias en los que se podria trabajar con

dinero que no es propio.

5.3 Balance, estado de resultados y flujo de efectivo

En el Anexo 18.- Balance, Estados de Resultados y Flujos de Caja (ANO 1.- mensual) de este
trabajo se podra observar el balance, estado de resultados y flujo de efectivo proyectado al
primer afio. Para ello se realizaron proyecciones mensuales con el el fin de verificar las
necesidades de caja. En el
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Anexo 19 se muestra la proyeccion de los estados financieros a 5 afios.

Durante el primer afio de operaciones, la compafiia refleja pérdidas hasta el
séptimo mes, hasta que se inician las ventas. En general, luego del mes 7 de
operaciones, el flujo de caja es positivo. De hecho, se podra observar que para el afio 5,
el dinero en caja es inflado, por lo que se podria pensar en un proceso de expansion para

dicho afo.

A continuacién, se muestra una tabla que expone el resumen de los flujos. En el
primer afio se muestra la necesidad imperiosa de capital de trabajo y para cubrir
inversiones. Esto se solventa con la inversion inicial de los accionistas de la empresa.
Para el siguiente afio, todavia se registran pérdidas en los balances sin embargo, ya se
puede apreciar que los flujos operativos son positivos. A partir de entonces, desde el
afio 3 en adelante, los flujos operativos son suficientes para impulsar la gestion del
proyecto. Cabe anotar que no existen inversiones posteriores al afio 1, pues el resto de
afios se realizan mantenimientos y actualizaciones del activo principal y que constan
como parte del gasto de venta. Tampoco se generan gastos financieros durante los
primeros 5 afios del proyecto pues, como se indicd anteriormente, el proyecto no se

financia con crédito bancario.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujo Operativo -24,983.2 2,643.6 76,695.8 107,599.3 187,574.9
Flujo de
Inversion -54,845.2 0.0 0.0 0.0 0.0
Flujo
Financiero 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
FLUJO DE
CAJA -79,828.4 2,643.6 76,695.8 107,599.3 187,574.9

Tabla 14.- Resumen de Flujo de Caja a 5 afios

En relacion al ultimo punto, cabe mencionar que los promotores del proyecto

han decidido no obtener deuda, en virtud de la dificultad que resultaria obtener un
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préstamo dada la situacién econémica y politica que atraviesa el pais. Ademas, con el
objetivo de mitigar el riesgo de un eventual cambio de moneda que podria afectar en el
largo plazo a la compafiia, pues si la empresa se endeuda hoy en ddlares y en los
proximos meses o0 afios se instaura una nueva moneda, la devaluacion podria afectar el

flujo de caja del proyecto.

Si se revisa el Anexo 18, en el estado de resultados, a partir del mes 7 se generan
ventas y consecuentemente, se perciben los primeros ingresos, aunque estos no son
suficientes todavia para generar utilidades. Desde el mes 3, el equipo directivo y los
colaboradores habran iniciado los primeros acercamientos a clientes prospectivos, y
hasta el mes 6 habran levantando los perfiles suficientes de usuarios para que el sistema

pueda arrancar sus operaciones.

Como se indicé anteriormente, el costo de ventas es el rubro al que se debe
prestar mayor atencion, pues constituye el 80% de las ventas. Podria surgir un problema
en las finanzas de la empresa si este costo se incrementa. Este rubro es alto por cuanto el
negocio consiste en intermediar y distribuir paquetes turisticos creados por terceros,
agencias de viajes. No se ha considerado un eventual descuento que se pudiera recibir
de estos ultimos proveedores. Se podria pensar que podria ser bueno considerarlo para
alivianar el costo de ventas, no obstante los margenes en turismo son bajos y por lo

tanto, el descuento que se pudiera obtener no seria muy significativo para el anélisis.

Se han seguido las normas establecidas en la Ley de Régimen Tributario Interno
para determinar la depreciacion de los activos. Asi, el mobiliario se deprecia en 10 afios,
los equipos informaticos en 3 afos, y la plataforma digital, al ser un intangible, se
deprecia en 20 afios. No se prevé la compra de nuevos equipos informaticos luego del
afio 3, ya que los equipos cotizados corresponden a equipos de ultima generacion que

podrian, en la practica, tener una vida util de hasta 6 afios.
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Los promotores han decidido, como politica, reinvertir las utilidades generadas
en los 5 primeros afios, por lo que a partir del afio 6 y en vista de la cantidad acumulada
en caja, se podria iniciar con la reparticion de dividendos. A continuacion se exhibe una

tabla resumen de ventas y utilidades que permitiran rdpidamente visualizar los

resultados.
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas 212,344.4 | 614,740.6 | 1,148,712.5 | 1,774,735.8 | 2,515,718.4
CMV (Costo de Ventas) 159,219.7 | 537,615.9 | 939,353.2 | 1,485,985.2 | 2,091,245.2

Margen Bruto 53,124.7 | 77,124.6 | 209,359.4| 288,750.6 | 424,473.2
Otros Gastos 79,780.9 | 99,248.8| 140,411.4| 170,581.0| 208,859.1
Depreciacion 4,840.3 5,793.6 5,793.6 2,628.3 2,628.3
BAIT (EBIT) -31,496.5 | -27,917.8 63,154.4 115,541.4 212,985.9
Pago Utilidades 0.0 0.0 9,473.2 17,331.2 31,947.9
BAT (EBT) y luego de pago
a trabajadores -31,496.5 | -27,917.8 53,681.3 98,210.2 | 181,038.0
Impuestos 0.0 0.0 11,809.9 21,606.2 39,828.4
BDT (Utilidad/Pérdida neta) -31,496.5 | -27,917.8 41,871.4 76,604.0 141,209.6

Tabla 15.- Resumen Estado de Resultados

5.4 Tasa de descuento

Para determinar el valor de la tasa de rentabilidad que requiere este proyecto, se
utilizé el Modelo de Fijacion de Precios de Activos de Capital (CAPM). Este modelo
toma en cuenta la sensibilidad del activo al riesgo sistémico, asi como la rentabilidad

esperada del proyecto.

El CAPM calcula la tasa de rentabilidad apropiada y requerida para descontar

los flujos de caja proyectados futuros que producira el proyecto.

Para calcular el CAPM, es necesario establecer el valor de la beta () de
mercado, la cual determina el nivel de riesgo que tiene el sector en el que se pretende
estar. La beta (3) para este proyecto fue calculada en base al promedio de las otras betas
desapalancadas (ya calculadas) de industrias similares en el mismo sector. Cabe

mencionar que estas betas son tomadas de las referencias del mercado de los Estados

Unidos de Norte América.
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Business Software
& . . Systems &
Consumer Education In;orm_atlon g?fttwaret Applications
Services ervices nterne
(R) 0.91 0.75 0.89 1.28 1.19
desapalancada

Tabla 16.- Betas desapalacandas del mercado Norte Americano (Aswath Damodaran)
(%) Promedio: 1.004
El promedio de esta Beta (B) es muy cercana a 1, lo que implica que la
variabilidad de la rentabilidad de la empresa seria similar a la del mercado, es decir el

riesgo seria similar al promedio del mercado.

Una vez obtenida la Beta (R), se procede a determinar las siguientes variables de

calculo que son:

- Tasa Libre de Riesgo (Rf) = 2.32% (Bono del Tesoro de los Estados Unidos a
10 afios) Para determinar este valor, se tomo el valor de la tasa promedio de los ultimos
tres afios de los principales sectores industriales de los Estados Unidos. (SECTOR,

2016)

- Prima de Mercado (Rm) = 11.70 % Este valor se lo obtuvo de los datos de
mercado de los Estados Unidos, los cuales se encuentran publicados y sirven de
referencia para aplicar a este proyecto. El valor de 11.7% es el valor de la prima de

mercado a 5 afios en USA. (Morningstar, 2016)

- Riesgo Pais Ecuador = 7.58% Este valor se lo obtuvo de la fuente historica del
Banco Central del Ecuador y toma en cuenta los datos promedio de los dltimos 3 afios

del Riesgo Pais para Ecuador. (Banco Central del Ecuador, 2016)
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Con estos datos se puede calcular el CAPM del proyecto:
CAPM = Rf + 8 (Rm — Rf) + Riesgo Pais

CAPM del Proyecto = 19.32%

5.5 Valor actual neto y tasa interna de retorno

Una vez calculado el CAPM, se procedio al calculo del Valor Actual Neto
(VAN) y de la Tasa Interna de Retorno (TIR), estos dos indicadores diran si el proyecto
representa una buena opcion de inversion en el tiempo. Para el efecto, se propuso
utilizar dos calculos, uno utilizado regularmente como si los flujos ocurrieran al final

del afio; y, otro para ajustarse mejor a la realidad con flujos descontados a medio afio.

A continuacion se muestra una tabla resumen de los flujos futuros, misma que
permitira entender como se realizo el céalculo del VAN con flujo al final del afio y del

VAN con flujo a medio afio:

Tasa de descuento 19.32%
Flujos descontados a medio
Flujos anuales afo
VAN $ 405,660.16 -
TIR 58% -
VAN.NO.PER $ 405,647.33 $453,014.11
TIR.NO.PER 58% 64%

Tabla 17.- Resumen de Célculos VAN con flujo al afio y a medio afio

Este valor indica que el proyecto generara flujos positivos de efectivo y por ende
se considera como una buena opcidn de inversion. De hecho la inversién inicial de USD
$100,000, proyectados a 5 afios y descontados medio afio, reflejan un valor de
$453,014.11. En este punto, cabe mencionar porque se utiliza la férmula de
VAN.NO.PER para los flujos descontados a medio afio. La mencionada férmula

devuelve el valor neto actual para un flujo de caja que no es necesariamente periddico,
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es decir, en la vida real, los flujos que cada proyecto recibe no son exactos y no se
descuentan siempre en los mismos periodos. Hacerlo asi, permite extraer un valor méas

cercano a la realidad.

De igual manera, se procede con el calculo de la tasa interna de retorno para
determinar y comparar la rentabilidad de la inversion frente a otras opciones. Al igual
que en el VAN, se procede a tomar la TIR anual, descontada al final del afio y a medio
afio. EIl valor resultante de la TIR. NO.PER es de 69% lo que da cuenta de que el

proyecto es rentable y que supera mayormente a la tasa de descuento requerida.

5.6 Punto de equilibrio (PE)

Para determinar el Punto de equilibrio (PE) del proyecto se han considerado
todos los costos, tantos fijos y variables, con el fin de conocer cuantas unidades se debe

vender y cuantos dolares deben ingresar para cubrir los costos totales de la operacion.

En el Anexo 20 se puede observar el calculo del Punto de Equilibrio del primer

al quinto afio.

A continuacién una tabla resumen del nivel de PE por nimero de unidades que

debe vender la empresa en 5 afos:

Unidades a Ingreso por
Vender unidades a vender
AR 73 $342,160.73
01
AR 178 $840,480.93
02




AR 164 $805,639.39
03

AR 210 $1,064,851.95
04

AR 233 $1,258,801.96
05

Tabla 18.- Punto de equilibrio en cifras

Para referencia del lector, la siguiente es la formula empleada en el calculo:
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Punto de Equilibrio por Unidades = Costos Fijos / (Precio de Venta Unitario —

Costo Variable Unitario)

El incremento sustancial en los niveles de PE afio a afio del proyecto se deben al

aumento significativo en nimero de paquetes que se venden afio a afio.

5.7 Razones financieras

Es preciso iniciar destacando que el proyecto se basa en servicios y no en

productos, por lo que no se maneja un inventario. En cuanto a razones de liquidez, vale

mencionar las siguientes:

En el primer afo, los activos circulantes son suficientes para cubrir los pasivos

circulantes en un ratio de 1,9. Esta misma tendencia sigue para los siguientes 4 afios en

un promedio de 1.9. Esto es la razon circulante, que quiere decir que los activos

corrientes cubren con éxito a los pasivos corrientes. La caja es positiva y grande, razon

por la cual se puede apreciar una razon efectivo de 0.98 en el primer afio y un promedio

de 1.32 para los siguientes 4 afios.
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Dada la estructura del negocio, cada dolar adicional de capital que se queda en la
compafiia produce, en el primer afio, 0.85 unidades de activos totales. Para los
siguientes 4 afios se producen un promedio de 2.7 activos totales. Esta razon se
denomina multiplicador de capital y puede analizarse en conjunto con el ROE, que se

describira mas adelante.

Las cuentas por cobrar no son grandes, por lo que no le restan liquidez a la
compafiia. De hecho, uno de los mayores logros serad que todas las transacciones logren
ser canceladas a través de tarjeta de crédito. En ese sentido, los dias de venta de cuentas
por cobrar son aproximadamente: 13 dias. Como ya se indic6 antes, comparando con
el periodo promedio de pago: 19 dias, se cuenta con una brecha de 6 dias para trabajar
con dinero de los proveedores, lo cual resulta bueno para la caja y para el futuro del

proyecto.

El indicador de rotacién de activos totales resulta interesante porque permite
entender cuénto genera cada ddlar de activo en ventas. Al respecto, en la proyeccion de

5 afios, cada ddlar en el activo genera en promedio, 5.8 délares en ventas.

Finalmente, se deben revisar las medidas de rentabilidad del proyecto. El
margen de utilidad (R.O.S) que el proyecto generaria, en el primer afio es de -14.83%,

con una tendencia a la alza hasta llegar al 5.61% en el afio 5.

El ROA permite entender el impacto de cada ddlar del activo en la utilidad neta.
El proyecto muestra un ROA del -38.82% en el primer afio, con tendencia a la alza hasta

el afio 5 con un 28.04%.

El ROE mide el impacto de cada ddlar de capital en la utilidad neta de la

empresa. El proyecto muestra un ROE de -31.50% en el primer afio, llegando a
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147.29% en el afio 5. Esto quiere decir que el proyecto, si los resultados se dan segun el

escenario esperado, seria un total exito.

5.8 Escenarios

Se plantearon 3 escenarios: pesimista, probable y optimista.

Para esto se dispuso unicamente alterar uno de los factores mas importantes de
las ventas: el porcentaje de usuarios activos de la plataforma virtual. La siguiente tabla

muestra un resumen de los resultados luego de la modificacion en el porcentaje de

penetracion en la plataforma virtual:

Variacion de 1% de Escenarios
penetracion Pesimista Probable Optimista
NUmero usuarios 27 45 63
Afio 1 Ventas $ 127,406.64 $212,344.40 $297,282.16
Utilidad / Pérdida -$115,679.19 -$ 31,496.49 $17,242.72
NUmero usuarios 87 130 174
Afio 2 Ventas $ 452,013.40 $ 614,740.56 $777,467.72
Utilidad / Pérdida -$182,570.13 -$ 27,917.82 $ 84,024.97
NUmero usuarios 182 234 286
Afio 3 Ventas $946,108.02 $1,148,712.53 $1,351,317.05
Utilidad / Pérdida -$ 129,499.85 $41,871.38 $169,601.16
NUmero usuarios 280 350 420
Afio 4 Ventas $1,495,339.33 $1,774,735.84 $2,054,132.34
Utilidad / Pérdida -$ 150,608.75 $ 76,603.95 $ 253,061.50
Afo 5 | Namero usuarios 373 466 559
Ventas $2,119,756.16 $2,515,718.36 $2,911,680.55
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Tabla 19.- Escenarios con variacion de porcentaje de penetracion

Utilidad / Pérdida -$ 164,936.09 $ 141,209.63 $391,771.89

Algunas son las variables que podrian incidir en el porcentaje de usuarios
activos de la pagina, sobre todo las actividades de marketing, el cumplimiento de metas
de los vendedores, la economia del pais, entre otros. No obstante, no se ha calculado por
separado ninguna de estas variables sino que se las integro en un solo item y se procedio
a modificar en su solo punto porcentual. Es decir, el peor escenario implica una
reduccion de un punto (-1%) en el porcentaje de usuarios activos de cada afio. Lo
contrario sucederia con el escenario positivo, en donde se incrementaria en un punto

(+1%).

Con tan solo la reduccién del 1% de los posibles usuarios activos en la
plataforma virtual, el panorama cambia sustancialmente. En el peor escenario,
definitivamente no es conveniente ingresar al proyecto ya que todos los afios se arrojan
pérdidas. Habria que realizar inversiones sustanciales en marketing y publicidad y
analizar los costos para alcanzar el niUmero minimo requerido de usuarios que permita

generar ganancias.

El escenario optimista resultaria el mejor escenario en donde, se alcanzaria de
forma satisfactoria la estrategia de red que se explicé en el capitulo 3 de este proyecto;
sin embargo, también implicaria una mayor inversion en marketing y ventas, con lo cual

el escenario podria sufrir modificaciones adicionales, aunque no sustanciales.
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CONCLUSIONES

El mercado ecuatoriano puede resultar pequefio para el crecimiento del proyecto,
sin embargo, éste estd pensado de tal manera que pueda ser escalable y replicable. Es
decir, luego del afio 5, cuando podria iniciar una desaceleracion, se puede pensar en una
expansion hacia otros paises vecinos. Ademas, podria expandirse hacia la basqueda de
otro tipo de proveedores de consultoria, que no necesariamente fueran expertos
jubilados sino inclusive jovenes con destrezas y cualidades que puedan compartirlas en

pequefias empresas en cualquier parte de la region.

Se pudo observar que, conforme pasan los afios, la caja crece; y, con ello, a
partir del afio 6 se debe considerar un porcentaje para reparticion de dividendos para los
accionistas. Ademas, se puede destinar un porcentaje al proceso de ampliaciéon de

expansion de mercado.

En definitiva, del analisis de los balances, estado de resultados, flujo de caja,
razones financieras, VAN y TIR, se puede establecer que el proyecto es rentable y que
merece su implementacion, tomando en consideracion que al ser un mercado saturado,
se deben generar barreras de entrada. Una de las barreras de entrada mas importantes
sera la inversion que requerira realizar un competidor, de tal manera como lo haran los
promotores del proyecto; asi como la creacion de la plataforma virtual y el algoritmo

que permitira entrelazar las necesidades de los empresarios y los expertos consultores.

El analisis del VAN, hace suponer que la factibilidad del proyecto esta
confirmada y que el negocio tiene buenas oportunidades de crecer y sostenerse en el

tiempo.

Se percibid un aumento constante y elevado en los niveles de punto de equilibrio

que necesita afrontar el proyecto. Esto se debe principalmente a que en los primeros
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afios el proyecto arranca con una fuerte inversion inicial y con pocas unidades vendidas
lo cual resulta en pérdidas operativas durante los primeros meses o hasta el segundo
afio. Posteriormente a esa fase, se espera que las unidades vendidas empiecen a

aumentar progresivamente, lo cual significa también un aumento en costos y gastos.

Estas aproximaciones financieras solo podrian alcanzarse si se cumple
efectivamente las estrategias corporativas y de marketing. Para ello, sera importante que
los promotores no pierdan de vista la estrategia corporativa de enfoque, ya que el
producto se llevard especificamente a un nicho, PYMES en el Ecuador y expertos
jubilados americanos. Se podra consolidar esta estrategia si se toma en consideracion
tanto las necesidades de los empresarios cuanto de los jubilados, de conformidad con lo
analizado en la investigacion de mercado. Ambas partes podran encontrar en la
plataforma virtual que se propone, un espacio para satisfacer sus necesidades: resolver
un problema especifico de su empresa de la mano de un experto, con la suficiente
experiencia y credenciales; y, por otro lado, la necesidad del jubilado de viajar a un

menor precio.

En una primera etapa se deberd se deberd levantar una base de datos minima de
100 expertos jubilados, y al menos 400 empresas contactadas para integrarlas
manualmente a la plataforma virtual. Sin inventario, la plataforma no podra arrancar.
Por lo tanto, se debera pensar que para cumplir con la estrategia de posicionamiento, en
donde se pretende implantar la marca de “Traveling Coach” como: la mejor empresa de
consultoria empresarial y de turismo por trabajo, la seleccion de los perfiles de los
proveedores (jubilados) debera ser exclusiva y cumplir altos estandares de calidad. Para
ese trabajo se tendra al menos 6 meses, tiempo que demora la construccion de la

plataforma virtual.
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En lo posterior, serd importante la comunicacién que se desarrolle con el
promitente cliente. Las imagenes, video y contenidos de la plataforma deberan manejar
la expectativa del cliente persuadiéndolo a vivir una experiencia totalmente diferente y
nueva. Los canales de comunicacion serdn, por excelencia, redes sociales, la misma
plataforma y la comunicacion directa, a través de asociaciones o cémaras de

empresarios y de jubilados.

Finalmente, cabe recalcar que la investigacion establecié que, un buen nimero
de jubilados evaluaron positivamente la propuesta del negocio; y, que la mayoria de

empresarios ecuatorianos lo aprobd también.

Por lo tanto, ademas de los aspectos analizados en la investigacion de mercado,
asi como el analisis de la tasa de rendimiento de 19.32% versus el TIR de 64%, se prevé
que el proyecto es lo suficientemente atractivo y que, en consecuencia, a partir de enero

de 2017, se debera dar inicio a la ejecucion del proyecto.
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ANEXOS

Anexo 1.- Analisis Sectorial

Situacion Economica en el Ecuador

En los dltimos seis afios el Ecuador ha mantenido un crecimiento econdémico sostenido
con una tasa del 4,2%, segun cifras del Banco Mundial y BCE que ubican al pais como una de
las economias de mayor crecimiento en América Latina y el Caribe (Ministerio Coordinador
de la Politica Econdmica, 2014). Sin embargo, segun el economista Mauricio Pozo, la
economia decrecera. De hecho, se prevé un crecimiento entre el 3,8% vy el 1,5%, dependiendo

de la recuperacion o no del precio del petréleo durante este afio (2015).

El pais es altamente dependiente del petréleo. En el 2014, el precio del crudo
ecuatoriano inicio en $91,4 USD. Para diciembre ya se ubic6 en $53,55 USD (Diario El
Universo, 2015) y para el 13 de septiembre de 2015, en $44,63 USD (BCE, 2015). Esto obligo
a que las autoridades nacionales tomen medidas econdmicas de proteccion como la generacion
de salvaguardias, reajustes del presupuesto general del estado, reduccion de gastos, entre otros.
Frente a las previsiones para los proximos afios, Pozo concluye que sera importante mantener
altos niveles de liquidez, priorizar gastos y mantener activas las operaciones empresariales

(2015).

Sector de prestacion de servicios profesionales de consultoria empresarial

Para el 2014, se determin6 que existe un total aproximado de 704.556 empresas en el
Ecuador (INEC, 2014b). EI 5% corresponde a empresas relacionadas con la prestacion de

servicios profesionales, cientificos y técnicos (INEC, 2013a). Dentro de este porcentaje, se
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determiné que unas 1023 empresas se dedican especificamente a la consultoria empresarial
(SUPERCIAS, comunicacion personal, 18 de septiembre de 2015). Desde el 2008 al 2013, el
sector ha estado en continuo crecimiento pasando de 59.6 millones a 329.8 millones en
utilidades brutas. A continuacion se presenta una tabla que indica el continuo crecimiento del

sector el mismo que destaca un constante crecimiento:

Datos sobre el Sector de Servicios Profesionales de Consultoria Empresarial

Ingresos

Utilidad Bruta

Nidmero de
Cias

Crecimiento
afio anterior

Utilidad Bruta
por empresa

2007  $136,392,952.94  $117,622,555.42  -$18,770,397.52 960 - -$19,552.50
2008  $120,285,689.89  $179,902,757.14 $59,617,067.25 1025 - $58,162.99
2009  $140,774,585.46  $214,562,407.78 $73,787,822.32 1070 24% $68,960.58
2010  $252,825,458.93  $363,626,327.94  $110,800,869.01 1123 50% $98,665.07
2011  $244,007,839.23  $394,052,201.87  $150,044,362.64 1116 35% $134,448.35
2012  $165,870,184.37  $385,107,277.91  $219,237,093.54 942 46% $232,735.77
2013  $311,215,914.07  $641,016,457.98  $329,800,543.91 1023 50% $322,385.67

Nota: Esta tabla fue elaborada por los autores. Los datos obtenidos fueron recabados de la Superintendencia de
Compaiiias, Valores y Seguros del Ecuador (2015).

Tabla 20.- Datos sobre el sector de prestacion de servicio de consultoria empresarial de Ecuador

Andlisis Sectorial

Con estos antecedentes, a continuacion se analiza la rentabilidad del sector utilizando
la herramienta de las cinco fuerzas de Porter (Noboa, Fuerzas Sectoriales y Rentabilidad,
2006):

Grado de Rivalidad:
El sector de la prestacion de servicios profesionales de consultoria empresarial es una

industria en crecimiento y de intensidad competitiva moderada. Lo siguiente justifica lo

expresado:



101

- Tamaio del mercado

Como se indico anteriormente, el universo de empresas en el Ecuador es de 704.556
(INEC, 2013a). Al ser un mercado amplio, existe una mayor posibilidad de ser rentable. Se ha
podido verificar que del total de empresas, el 89.6% corresponde a las microempresas, el 9.9%
a PYMES vy el 0.5% restante a las grandes. Generalmente, las microempresas son asesoradas
por fundaciones y corporaciones sin fines de lucro (Revista EKOS, 2013), quedando asi el
10.4% de empresas en la arena de la competicion. Frente a esto, a un menor tamafio, menor es

la rentabilidad.
- NuUmero de competidores

De acuerdo con datos de la Superintendencia de Compaiiias, existen 1023 empresas
registradas en sector de servicios profesionales de consultoria empresarial y un total de 1773
empresas incluyendo aquellas que realizan consultoria aunque su objeto principal no sea la
consultoria empresarial. De este Gltimo nimero, sélo el 55% de competidores se ubican en la

ciudad de Quito (SUPERCIAS, comunicacion personal, 18 de septiembre de 2015).

Con estos datos, se puede determinar que existe 1 compafiia consultora por cada 42
empresas, entre Pymes y grandes. Lo que indica una leve saturacién del mercado. Sin
embargo, se debe considerar que existen consultores independientes, camaras de comercio e
inclusive, universidades que podrian prestar el servicio de consultoria empresarial o programas
similares. Con esto, el nimero de competidores aumenta y el mercado se vuelve més saturado.
En consecuencia, a mayor numero de competidores mayores luchas por adquirir una cuota del
mercado y por lo tanto, la rentabilidad es menor (Noboa, Fuerzas Sectoriales y Rentabilidad,

2006).

- Diferenciacién
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Existen actores de todo tipo. Al realizar una bdsqueda rapida de las mayores empresas
consultoras con presencia en internet y que llegan a clientes grandes, se observa a:
Pricewaterhouse Coopers, Deloitte, Ernst & Yong, entre otros, quienes tienen consolidada su
cartera y por su especializacién no tenderian a realizar acciones que atenten la rentabilidad del

sector.

También existen empresas pequefias de consultoria especializada en materias como:
operaciones, estrategia, contabilidad, marketing, entre otras. De hecho, esto se puede verificar
en los perfiles de 45 miembros afiliados a la Camara Ecuatoriana de Consultoria, entre
personas naturales y juridicas (CEC, s.f). A pesar de esta diversidad de rivales, se puede
determinar que todavia existe espacio para la diferenciacion. No obstante, muchos

competidores han optado por diversificar y ofrecer un amplio espectro de consultoria.
- Tasa de crecimiento
Como se pudo determinar de la

Tabla 20.- Datos sobre el sector de prestacion de servicio de consultoria empresarial de
Ecuador el sector se encuentra en constante crecimiento, lo que se verificar como un factor

favorable para la rentabilidad del sector.
- Costos de cambio

Generalmente los costos de cambio son muy bajos. De hecho, dentro del desarrollo de
un proceso se puede pasar de una consultoria a otra sin incurrir en mayores gastos. Esto

implica que la rentabilidad es menor.

- Barreras de Salida
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Las barreras de salida son bajas. Se trata de un mercado que se basa en el servicio y por
lo tanto bajo en acumulacion de activos. Si las barreras de salida son menores, la rivalidad es

mayor y en consecuencia, existird menor rentabilidad en el mercado.

Poder de Negociacion del cliente:

El poder de negociacion del cliente es bajo y por lo tanto, la rentabilidad del sector es

mayor. Se ha encontrado lo siguiente en el analisis:

- El grupo esta concentrado o compra grandes volumenes en relacion a las ventas del

proveedor: (Porter, 1982)

Como ya se menciond en un punto anterior, las Pymes y empresas grandes,
generalmente contratan los servicios de consultoria empresarial de manera individual. Las
microempresas muchas veces reciben capacitaciones y apoyo a nivel grupal. Sin embargo, en
este punto los clientes no suelen contratar en grupo y por lo tanto su poder de negociacion es

menaor.

- Los productos que compra el grupo a la industria representan una parte

considerable de los costes o adquisiciones que realiza: (Porter, 1982)

En un ambiente politico, legislativo, tributario y fiscal tan variable como el
ecuatoriano, las empresas se ven en la necesidad de contratar mas y mas a especialistas en
cada tema para sustentar la toma de decisiones frente a todos los escenarios de cambio o
innovacion que se presenten. Los gastos en los diferentes tipos de asesoria o consultoria
empresarial pueden llegar a representar un 15% de los gastos administrativos de una empresa,

lo cual evidencia la creciente necesidad de estos servicios en los gastos de una organizacion.
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En virtud de lo expuesto, los consumidores tendrian menor poder de negociacion frente a

expertos que resuelvan sus problemas.

- Los productos que adquiere el grupo a la industria son estandar o indiferenciados:

(Porter, 1982)

Como se verificd anteriormente, los servicios de consultoria son diferenciados,
dependiendo el giro de negocio que cada empresa tenga. El segmento de consultoria legal es
uno de los mas diversificados del mercado, seguido por firmas de consultoria en materia fiscal.
En este sentido, los consumidores que buscan un nivel alto de especializacion en consultoria
van a recurrir a los pocos expertos que existen, en ese sentido el nivel de lealtad de los

clientes es significativamente alto a la firma consultora especializada.
- El grupo obtiene bajos beneficios: (Porter, 1982)

Los beneficios que recibe el grupo de clientes por temas de consultoria suelen ser altos,
dependiendo de la calidad de los informes que se presenten y a la continuidad que se le pueda

dar a las recomendaciones provenientes de dichos informes.
- El grupo tiene toda la informacion: (Porter, 1982)

Cuando el cliente conoce perfectamente la demanda, los precios de mercado e incluso
los costes del proveedor suelen tener una mayor ventaja negociadora que cuando carece de
estos datos. (Porter, 1982) En el caso de los clientes de consultoria empresarial, se podria decir
gue las MIPYMES no necesariamente cuentan con suficiente informacion acerca de la oferta
de consultoria empresarial. En este caso, el poder de negociacion del cliente seria bajo. Sin
embargo, si se habla de empresas grandes, con quienes generalmente se realiza un proceso de

calificacion como proveedor y donde es obligatorio entregar informacion previa, entonces se



105

estaria frente al caso en que un consumidor podria tener mayor poder de negociacién frente a

la consultora.

Poder de Negociacién del Proveedor:

El poder de negociacion del proveedor es alto y por lo tanto, la rentabilidad del sector

es menor. Se ha encontrado lo siguiente en el analisis:

- El grupo esta dominado por pocas empresas y muestra mayor concentracion que la

industria a la que vende: (Porter, 1982)

El mercado de la consultoria empresarial ha mantenido una tendencia creciente en los
ultimos afos, sin embargo, este sector apenas representa el 0,3% del total de empresas de todo
el Ecuador. Los proveedores de este sector pueden ser escasos en este nimero reducido de
empresas consultoras, en virtud que se requiere de expertos y especialistas en las determinadas
ramas. Existiria por lo tanto, un poder de negociacién alto del proveedor y afectando a la

rentabilidad del sector.

- El grupo de proveedores no esta obligado a competir con otros productos

sustitutivos para venderle a la industria: (Porter, 1982)

Tanto los proveedores, que serian los profesionales especializados, cuanto las empresas
consultoras deben competir contra varios productos y servicios sustitutos como: softwares
para gestion de negocios, universidades y escuelas de negocios, y basicamente contra
cualquier profesional de tercer o cuarto nivel que esté brindando servicios de consultoria
independientes. Esto reduce el poder de negociaciéon de los proveedores e incrementa la
rentabilidad del sector. No obstante, un experto consultor, con afios de experiencia, académica

y profesional puede ser poco sustituible y por lo tanto tener mayor poder de negociacion.
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- La industria no es un cliente importante para el grupo de proveedores: (Porter,

1982)

Como ya se mencion0 en el segmento de poder de negociacion de los clientes, el sector
empresarial ecuatoriano debe estar muy atento a todos los cambios que se dan en los marcos
regulatorios de la Ley de Compafias y esto es un factor determinante en el nivel de
importancia que tiene la industria sobre el sector de servicios de consultoria empresarial. En

este sentido, el poder de negociacion de los proveedores es alto.

- El producto de los proveedores es un recurso productivo importante para el negocio

del cliente: (Porter, 1982)

En el mismo contexto del punto anterior, si el marco regulatorio en donde se
desenvuelven las empresas es demasiado cambiante, ya sea por temas legales, tributarios o de
innovacion y desarrollo, la necesidad de contratar expertos o profesionales especializados se
incrementa cada vez méas. Esto hace que el poder de negociacion de los proveedores de

consultoria sea cada vez mas elevado.

- Los productos del grupo de proveedores estan diferenciados o han acumulado

costes cambiantes: (Porter, 1982)

Los expertos y profesionales que pueden ser contratados se diferencian ampliamente

por la especializacion que ofrezcan, dandoles un mayor poder de negociacion.

Presion de Productos Sustitutos:

Existen seminarios internacionales, libros, cursos o programas de universidades locales

y extranjeras que aparecen como alternativa al servicio profesional de consultoria empresarial;
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sin embargo, generalmente se tratan de productos o servicios menos personalizados, que no
ofrecen una solucién inmediata como si lo hace la consultoria empresarial. En tal sentido, al
no existir una amplia gama de productos sustitutos, la rentabilidad del sector en el largo plazo

es favorable.

Amenazas de entrada:

Existe una fuerte amenaza de entrada. Es decir, nuevos participantes podrian ingresar
facilmente al mercado; por lo tanto, la rentabilidad seria menor. Se arribé a esta conclusion a

partir del analisis de las siguientes barreras:
- Economias de escala:

Para la prestacion de servicios profesionales de consultoria empresarial no se requiere
alcanzar economias de escala. De hecho el sector es bajo en acumulacion de activos. Para que

una empresa alcance mayor cobertura debe aumentar su capital humano.
- Requerimientos de capital:

No son necesarios. Un nuevo consultor puede aparecer luego de pocos afios de trabajo
en una determinada industria y regresar a ella trabajando de forma independiente conformando

su propia firma especializada.
- Politica gubernamental:

Para el ejercicio de la consultoria empresarial, en el ambito privado, no se requieren
sobrepasar mayores obstaculos legales, es suficiente cumplir con las disposiciones del Servicio
de Rentas Internas y la aplicacion de la Ley de Compaiiias. Si el consultor busca ofrecer su

servicio al sector publico, debera atenerse ademas a las disposiciones de la Ley del Sistema
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Nacional de Compras Publicas, a las disposiciones particulares de la institucion con la que se
pretende trabajar y a las bases del concurso que se aplique. En teoria, ninguno de los casos se

torna engorroso si se cumple con todos los requerimientos.
- Acceso a Canales de distribucion:

Existen canales de facil acceso para llegar a mas clientes como por ejemplo:

agremiaciones productivas y camaras de comercio.

Conclusion

En esta industria no es dificil ser rentable, sin embargo para hacerlo, es preciso
contrarrestar las fuerzas negativas o neutrales del analisis. De hecho, se ha podido determinar
que las fuerzas sectoriales a contrarrestar serian: amenaza de entrada de competidores y poder

de negociacién de proveedores.

Como se puede observar del Grafico 1.- Fuerzas sectoriales de Porter, la rentabilidad
del sector en el largo plazo seria neutral; no obstante, si se analiza esto en concordancia con

los datos de crecimiento expuestos en la

Tabla 20.- Datos sobre el sector de prestacion de servicio de consultoria empresarial de
Ecuador y si se adoptan decisiones estratégicas acertadas, si se puede ser rentable e ingresar al

grupo de las empresas que se mantienen en constante crecimiento.



109
Anexo 2.- Resultados de la encuesta e investigacion para definicion de

variables de mapa estratégico

Para la construccion del mapa estratégico del sector de consultoria empresarial se

realiz6 una encuesta a 30 empresarios de Quito, a manera de sondeo. Los resultados fueron los

siguientes:

9/15/2015 El curriculo y experiencia de los consultores BDO Stern
15:15:15 La metodologia propuesta SGS
o Deloitte
9/15/2015 Experiencia especifica del facilitador BSD
17:49:54 Metodologia probada internacionalmente Novatech

Retorno sobre inversion esperada. Price Waterhouse

-profesionalismo
9/15/2015 -experiencia -vicencio
18:43:04 -transparencia -josé Torres
-buenos precios

Experiencia en la consultoria a ejecutar
Perfil de los consultores

9/1_5/2915 Nombre de la empresa y sus credenciales IBM
19:23:55 . P
Precio de la consultoria
Términos y condiciones
tener una necesidad de innovacion ser:r?i\fgﬁhm
9/15/2015 experiencia profesional .
et ; escuelas de negocio
21:57:10 precio - =
. auditores especializados
curriculum del consultor
abogados
La formacién y experiencia de los consultores
Los proyectos realizados IBC Consultora mexicana
9/16/2015 . ! :
7.58:59 Las referencias de clientes Cifra Consultores

Las metodologias empleadas

El entendimiento del sector y tipo de negocio

IDE



9/16/2015
8:46:08

9/16/2015
9:29:14

9/16/2015
12:23:10

9/16/2015
16:36:50

9/16/2015
17:08:05

9/16/2015
17:35:51

9/16/2015
21:12:59

9/16/2015
21:44:45

9/16/2015
21:45:49

. Perfil profesional del consultor
. Experiencia
. Resultados

Experiencia y seriedad

Practicidad, resultados

Debe ser una consultora
Externa
Debe presentar casos de éxito
Tener personal certificado en las areas requeridas
Contar con isos
Precios acordes al mercado

1. Capacidad de encontrar la fuente de los
problemas o errores
2. Capacidad para proponer soluciones efectivas
que se adapten a la realidad de mi empresa
3. Habilidad de comunicacion, interaccion con las
personas a recibir la consultoria
4. Trayectoria o reconocimiento en el medio

1. Que lo necesite
2. Que la empresa que lo ofrece tenga experiencia
en consultoria de empresas como la nuestra
3. Que me convenza de su seriedad y eficiencia
4. Que los precios sean justos y razonables

1.- Que sea una empresa de prestigio.
2.- Que tenga conocimiento y experiencia en
CoNsumMo masivo.

3.- Que me de una terna de asesores a escoger de
acuerdo a mis necesidades, segun el perfil y
experiencia en el tema a solicitar.
4.-Que cumpla con profesionalismo los
compromisos adquiridos.
5.-Que realice un seguimiento continuo de
resultados posterior a la gestion realizada con la
asesoria.

Honestidad
Experiencia
Amplio conocimiento
Referencias de clientes

1. Desarrollo de habilidades gerenciales

2. Involucrar mandos medios y altos

3. Sinergia entre los antes mencionados trabajar en

temas de delegacion
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. FODA
. MAPA DE PROCESOS
. OBJETIVOS ESTRATEGICOS
. BSC
. HERRAMIENTAS GERENCIALES

Ninguna empresa en mente.
Programa: de responsabilidad social
empresarial. Me parece que es un tema que
hay que profundizar y desarrollar en el pais

The Edge
Price

HAYGROUP

Betlatam

Ninguna

Deloitte touche

Ninguno

IDE



9/16/2015
21:53:01

9/17/2015
8:06:29
9/17/2015
16:20:17
9/17/2015
18:31:09
9/17/2015
19:14:43

9/17/2015
19:17:33

9/17/2015
20:07:30

9/17/2015
21:47:55

9/17/2015
21:50:50

17/09/2015
22:10

17/09/2015
22:12

17/09/2015
22:14
18/09/2015
10:12
18/09/2015
11:43

Experiencia en el ramo
Creatividad
Seriedad
Fidelidad

Experiencia con resultados

Costo vs resultados
Credibilidad
El background de la empresa, la experiencia y el
precio

Conocimiento, eficiencia, transparencia.

Innovacion
Garantia
Precio

Experiencia del consultor
Grado de especialidad

Experiencia
Conocimiento

Profesional que hace la consultoria
Experiencia
Empresas previas
Reporte final

Experiencia de los consultores
Alcance del servicio
profundidad del estudio
tiempo de entrega

Precio
Conocimientos
Experiencia

Experiencia
Marca Internacional

Capacidad de consultores, precio y experiencia

Profesionalismo de consultores, historial de la
empresa y consultor, resultados
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Ninguna en especial

Todo lo relacionado a herramientas y ventas
virtuales

Price
The edge

Ninguno en particular.

Marketing Advice

Opex

Ninguno

Pwc
Deloitte

Deloitte
PWC
E&Y

London Consulting
Delfos

Pricewaterhousecoopers
Universidades

EY, PWC

Tabla 21.- Encuesta sobre Encuesta sobre atributos y empresas consultoras empresariales mas conocidas

Luego se procedid a tabular dicha informacion. De ésta se extrajeron dos graficos que

indican la frecuencia de repeticién de los atributos mas valorados: precio y experiencia; y, la

frecuencia de repeticion de las empresas que mas valoran los clientes. A partir de esta
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informacion se pudieron determinar los ejes del mapa estratégico. A continuacion los graficos

mencionados:

Atributos mas valorados a la hora de elegir un servicio de
consultoria empresarial
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Grafico 3.- Atributos de las consultoras empresariales que més valoran los clientes
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Empresas consultoras mas recordadas

—
--"""'-

/\

O R, N WA U O N
=

#— Frecuencia de Respuesta

IDE |
THE EDGE |

SGS
HAY GROUP

DELOITTE
BSD

NOVATECH

PRICE WATERHOUSE
IBM

SEMINARIUM

ESCUELAS DE NEGOCIOS
E&Y

VICENCIO

JOSE TORRES
ABOGADOS

IBC CONSULTORA
BETLATAM
MARKETING ADVISE
OPEX

LONDON CONSULTING
DELFOS

AUDITORES..
CIFRA CONSULTORES

BDO STERN

Grafico 4.- Empresas consultoras empresariales mas recordadas por clientes

Finalmente, para determinar el volumen y la posicion de las empresas seleccionadas
dentro del mapa estratégico, se analizd el volumen de ventas de cada una. Luego se
mantuvieron comunicaciones con ex funcionarios y representantes de las empresas destacadas
en el Gréafico 4.- Empresas consultoras empresariales mas recordadas por clientes para
determinar los precios de cada hora de un consultor empleado. La experiencia de cada una de
ellas fue determinada en base al nimero de afios que se encuentran en el mercado. A
continuacion se presenta la Tabla 22.- Datos para ubicacion de empresas en el mapa
estratégico del sector que resume los datos utilizados para el posicionamiento de las empresas

en el mapa.
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Empresas més Volumen de - Afos de Precio por Fuentes de
Utilidad . : hora de . L,
recordadas ventas experiencia . informacion
consultor
(Revista Ekos, s.f)
(Deliotte, s.f)
Deloitte $ 16'283,794 $ 498,822 49 200 — 1,000 |(Superintendencia
de Compaifiias,
s.f.)
(Revista Ekos, s.f)
PWC $ 66'821,061 $ 381,601 37 200 — 1,500 | (Superintendencia
de Compaifiias,
s.f.)
(Revista Ekos, s.f)
Novatech $ 6'445,305 $ 306,780.22 22 40-500 | (Superintendencia
de Compaifiias,
s.f)
IDE** $ 7°000,000 - 22 100 - 400 | (Escobar, 2008)
(Superintendencia
The Edge $ 1'646,730 $97,980.11 14 80 - 350 de Compaiiias,

s.f)

Nota: Los volumenes de venta y utilidad se obtuvieron desde la pagina web de la Superintendencia de Compaiiias,
Valores y Seguros; y, Revista Ekos. Los afios de experiencia fueron determinados por informacién de las paginas web de

cada una de las instituciones.

* Precio por hora del consultor se obtuvo por entrevistas a exfuncionarios de las instituciones quienes informaron sobre
valores aproximados.

** Para determinar el volumen de ventas del IDE, se reviso informacion contenida en la pagina web del director general
del IDE. (Escobar, 2008)

Tabla 22.- Datos para ubicacion de empresas en el mapa estratégico del sector
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Anexo 3.- Informe de Investigacién Secundaria

De los jubilados estadounidenses
¢ Cuél es la poblacion de jubilados en los Estados Unidos?

De acuerdo con GALLUP, en promedio los americanos se estarian retirando a la edad
de 62 afios (Riffkin, 2014). Al respecto un informe de Census Bureau de los Estados Unidos
determiné que, al 2010, el 16.2% de la poblacion supera la edad de 66 afios, esto es mas de 50

millones de personas que podrian ya estar jubiladas (Howden & Meyer, 2011).
¢Cudles son las actividades principales de los jubilados?

De acuerdo con un estudio de Transamerica Center for Retirement Studies, el 33% de
los jubilados indican que viajar es una de sus actividades para pasar su tiempo de retiro;
ademas sefialan que pasan mas tiempo con familia y amigos (53%), realizando hobbies (40%)
y voluntariado (24%). (The Current State of Retirement: Pre-retired expectations and retired
realities, 2015) . En el siguiente cuadro se puede observar como emplean los jubilados su

tiempo:
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How Retirees Are Spending Their Time (%)

Spending more time with family and friends 53
Pursuing hobbies

Traveling

Doing volunteer work
Taking care of grandchildren

Caregiving

Pursuing an encore career

M Retirees
Continuing to work in the same field

Starting a business

None of the above 15

Gréfico 5.- Cémo emplean los jubilados estadounidenses su tiempo (Transamerica

Center for Retirement Studies, 2015)

¢ Qué idea tienen los jubilados americanos respecto del turismo?

Un estudio efectuado en conjunto por Transamerica Center for Retirement Studies y
Global Coalition on Aging determind que los jubilados americanos aspiran viajar y que
ademas entienden la importancia de viajar para mejorar su salud fisica y mental. Sin embargo,
no han ahorrado el suficiente dinero para alcanzar dicho objetivo. De hecho, se determina
gue el 81% de los encuestados dijeron que su decision de viaje esta influenciada a tener los
recursos suficientes. (TRANSAMERICAN CENTER FOR RETIREMENT STUDIES &

GLOBAL COALITION ON AGING, 2013).

El estudio también muestra cifras interesantes respecto de como se capté mayor

atencion de los jubilados al momento de elegir viajar. Un 51% de los encuestados estuvieron
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méas motivados con la idea de viajar cuando se les mostré datos acerca de los beneficios de
prevenir las enfermedades degenerativas del cerebro y un 50% cuando se les mostré datos

acerca del beneficio de viajar en la prevencion de enfermedades cardiacas.
¢ Qué prefieren los jubilados en el mundo en temas de turismo?

De acuerdo con el informe TripBarometer 2014, existen 2 aspectos principales que los
jubilados prefieren y que estarian dispuestos a pagar mas a la hora de viajar: alimentacion
especial o restaurantes y hospedaje. Se puede apreciar lo manifestado en el grafico a

continuacion:

(%) Featuring in top three

r illeni Reti.
s R 1~ 4
Families Retirees
s 60% 61%
Millenials Families
50% 49%
g Families
Shopping B2 alMING *5 200
P Millenials i
Travel memorabilia m 288
Nightlife/drinks &b Millenials
19%
On something else mwuennials Mmﬁhmilies MRemees

Accommodation

Activities

Grafico 6.- Datos de principales gastos en turismo a nivel mundial (TripBarometer 2014- IPSO y Tripadvisor)

¢ Cuantos jubilados americanos llegan al Ecuador?

De acuerdo con una base de datos migratorios extraida del portal del Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos del Ecuador, se logré determinar que en el 2014 han ingresado un

total de 32.358 jubilados norteamericanos para hacer turismo en el Ecuador. La edad promedio
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de estos visitantes es de 67 afios, siendo el 52% mujeres y 48% hombres. La base de datos que
contiene la presente informacién puede ser revisada en el siguiente link:

https://drive.google.com/file/d/0B8jCKkdQXleLU19HRHY 3bDJWZWM/view?usp=sharing

¢ Qué opciones se ofrece en el Ecuador para los jubilados en términos de turismo?

Ecuador ofrece un sinnimero de actividades para personas jubiladas en todas las
regiones del pais. En la region costa existen una amplia oferta hotelera cercana a las playas y
sobretodo gastrondémica. En la region sierra se destacan las actividades de montafia y visitas a
zonas protegidas. En la regién amazodnica se ofrece la experiencia de vivir la naturaleza y
visitar reservas ecoldgicas. En Galapagos se ofrece todo tipo de actividades turisticas, siendo
los cruceros y visitas al parque nacional, las actividades favoritas de jubilados extranjeros.
Actualmente Cuenca, Salinas y Manta constituyen las principales ciudades que han sido
elegidas por jubilados, principalmente estadounidenses, para su retiro (Ministerio de Turismo,

2015).

Empresas en el Ecuador
¢ Cual es el indice de crecimiento de las PYMES ecuatorianas?

Segun la revista digital Lideres, las PYMES representan mas del 90% del total de
empresas en el Ecuador y han mantenido un crecimiento sostenido durante los Gltimos 5 afios
(2007 — 2012). El dato del crecimiento en namero de PYMES no se encuentra en este articulo,
pero se sostiene que el crecimiento de las PYMES esta dado por las ventas de todo el sector

que ese periodo de tiempo crecio méas de 14%. (Lideres Revista Digital, 2013)


https://drive.google.com/file/d/0B8jCKkdQXIeLU19HRHY3bDJWZWM/view?usp=sharing
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¢ COmo se asesoran las PYMES en el Ecuador?

Una de las principales fuentes de asesoramiento que tienen las PYMES en el Ecuador
es a través de las Camaras de Comercio, Cdmara de la Pequefia y Mediana Industria y del

Observatorio PYME de la Universidad Simén Bolivar.

Otros medios de asesoramiento, provienen de empresas 0 agencias privadas que
ofrecen este servicio, dependiendo las necesidades puntuales de cada empresa y del sector en

gue esta se encuentre.

Andlisis de la Plataforma WorldPackers

WorldPackers es una plataforma en internet que nace desde Brasil. La idea de negocio
es muy interesante: busca conectar a turistas que cuentan con bajo presupuesto o que
simplemente quieren vivir nuevas experiencias y a hostales que requieren ayuda en diferentes
tipos de éareas para el efectivo desempefio negocio. Los hostales ofrecen hospedaje y

alimentacion gratuita a cambio de algunas horas de trabajo diarias del turista.
Contenido

Worldpackers es claro. En los términos de uso indica que no se trata de una plataforma
que gestiona o investiga a los hostales ni a los viajeros, sino que sirve de medio de encuentro
para que ambos se pongan de acuerdo en intercambiar hospedaje y alimentacién por trabajo en
areas como: administracion, artes, bartenders, limpieza, cocina, labores agricolas, jardineria,
conserjeria, masica, turnos de noche, pintura y decoracion, promocion de fiestas, fotografia,
recepcion, medios digitales, ayuda social, ensefianza de idiomas y deportes, guia de turismo,

elaboracion de videos o paginas web (WorldPackers, 2016).
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Para el efecto, la plataforma pone a disposicion de viajeros o de hostales la opcion de
inscribirse. Si se trata de un viajero, por ejemplo, se puede indicar cuales son las actividades
en las que se destaca, de tal manera que la plataforma puede desagregar cuales son los lugares
que mas se ajustan a sus preferencias o conocimientos. Los hostales determinan qué tipo de
trabajos requieren y qué es lo que estarian dispuestos a ofrecer, por ejemplo: se puede requerir
una persona que realice turnos de noche, actividades de administracion y tome fotografias,
todo esto por el trabajo de 30 horas a la semana, dos dias libres y su pago seria en hospedaje
gratis y 2 comidas por dia. La mayoria de planes que se ofrecen tienen una duracion minima

de una semana y podrian llegar a hasta 12 meses de estadia.
Disefio de plataforma

El disefio es amigable y similar a redes sociales como Facebook, Twitter o Tripadvisor.
De hecho mantiene mucho del disefio de Facebook y hasta sus colores. Es bastante claro e
intuitivo, el uso de iconos y titulos grandes ayuda a ratificar qué es lo que puede y no puede
hacer el usuario. Por ejemplo, se entiende claramente lo que un hostal necesita. Asi mismo se

entiende qué seria lo que el hostal no pagaria del turista.

Importante para el turista que ingresa por primera vez, que en la pagina de inicia se
presenta un video que explica lo que Worldpackers es y hace. Mas adelante se encuentra un
botdn de busqueda por pais de preferencia de visita. Si no se quiere usar ese boton, en la
misma pagina inicial se encuentran opciones por habilidades del turista o por regiones de
preferencia. También se encuentran opciones de navegacion por tipos de experiencia que

podria buscar el turista.

Negocio
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La plataforma cuenta con una comunidad presente en 92 paises. Para octubre del 2014,
alrededor de 400 hostales fueron registrados y conto con el registro de més de trece mil
viajeros. Para entonces, uno de sus fundadores, Riq Lima, sefialé que el nimero de usuarios
crecia en un 50% al mes (Desidério, 2014); y, ahora, el niUmero de potenciales viajeros, de
acuerdo el seguimiento que realizan a la FAN PAGE de Facebook, asciende a 209.700

personas aproximadamente.

Cada vez que un viajero confirma que viajara para determinado hostal, se le carga un
valor de $50.00 USD, lo que implica que un colaborador de Worldpackers estara pendiente de

que el viajero voluntario esté acompafiado y asesorado cuando lo necesite.

En primer lugar, el trabajo de los creadores de Worldpackers consiste en llegar a los
hostales y lograr que ellos confien en la plataforma y se registren, determinen sus necesidades

de ayuda y que, por supuesto, estén dispuestos a este tipo de intercambio.

Asi como Worldpackers.com existen un sin nimero de paginas que ofrecen la idea de
viajar y trabajar a cambio de hospedaje y comida: Workaway.info, HelpX.net (Help
Exchange), Wwoof.net (World Wide Opportunities on Organic Farms), HelpStay.com,

HouseCarers.com, HospitalityClub.org, VolunteersBase.com.

¢ COomo ganan otras plataformas, qué ofrecen, como se promocionan?

Este proyecto considera que otras plataformas que vinculan servicios profesionales con
relaciones interpersonales pueden ser ciertas redes sociales como: LinkedIn, TripAdvisor,
Booking.com, Despegar.com, entre otras. Donde la forma de vender o promocionar los
productos y/o servicios es a través del boca a boca (experiencias), que es uno de los factores

mas importantes al momento de contratar este tipo de servicios.
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Anexo 4.- Documentos Utilizados en Entrevistas a Profundidad

A) GUIA DE PAUTAS PARA ENTREVISTAS A EMPRESARIOS

INTRODUCCION

Buenos dias, mi nombre es Juan Pablo Sotomayor, soy estudiante de la Maestria en
Administracion de Empresas de la Universidad San Francisco y estamos haciendo nuestro
proyecto de tesis sobre la creacién de una plataforma digital que vincule a empresasy a
profesionales jubilados para que éstos ofrezcan sus servicios profesionales a cambio de
actividades turisticas en el pais de destino.

El objetivo principal de esta entrevista, es conocer en detalle, cuales son las preferencias y
formas de seleccion de una consultoria empresarial por parte de los empresarios, donde
buscan, qué buscan, cuanto pagan y qué expectativas tienen ante este tipo de servicios.

Cabe recalcar que toda la informacién que Usted nos proporcione, sera manejada con
absoluta confidencialidad y es de uso exclusivo para nuestro proyecto de tesis.

Quisiera que por favor me permita grabar esta entrevista, ya que facilita la toma de datos y
evita que le deje de poner atencién a lo que Usted no cuenta.

Le agradezco anticipadamente por su valioso tiempo...

DATOS PERSONALES

Por favor me dice su nombre completo, su edad, su cargo actual en esta compaiiia y el tiempo
que trabaja para esta empresa

CONCEPTO Y APLICACION DE LAS CONSULTORIAS EMPRESARIALES DENTRO DE LAS EMPRESAS

10

Cuando escucha la frase, Consultorias empresariales, qué le viene a la mente?
Cree que existen diferencias entre el significado de consultoria y asesoria?
Le interesaria contratar un servicio de consultoria profesional?

Alguna vez ha contratado una consultoria empresarial? Cdmo fue su experiencia?
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Una vez que ha identificado que tiene la necesidad de una consultoria empresarial, por donde
empieza a buscar las opciones que satisfagan su necesidad?

Qué factores y/o atributos son los mas importantes al momento de seleccionar este tipo de
servicios?

¢En general, qué edad tienen los consultores empresariales? ¢ Qué rangos de edad considera
adecuados para un consultor contratado?

Qué tan importante considera el curriculum del consultor al momento de su seleccién?

¢Usted habla inglés? ¢Lee en inglés? ¢Ha recibido asesorias en inglés? Preferiria entonces
recibir asesorias en espafiol/ingles?

Considera que una persona jubilada podria brindarle el tipo de consultoria que Usted espera?
Por qué?

Si se le ofrece una consultoria con un experto jubilado, con experiencia en su area de interés,
cuanto estaria dispuesto a pagar por ella?

Qué impresion le daria si contrata su consulta a través de un trueque con paquetes turisticos
en el pais de la asesoria?

Evaluacion del concepto propuesto

¢En qué temas considera que su empresa requeriria apoyo de un experto profesional?

La propuesta de negocio que se evalla pretende involucrar a expertos jubilados en las areas
de consultoria para gestion estratégica empresarial (marketing, gestién de operaciones,
gestion financiera, planificacion estratégica del negocios), estaria interesado en recibir apoyo
de un experto en estos temas? ¢ Qué le motivaria a hacerlo? ¢Por qué no lo haria?

La idea de proyecto que se evalla es la creacion de una plataforma virtual, en la que
integramos a expertos jubilados y empresas pequefias y medianas para que mutuamente se
beneficien. Los expertos deberan dar asesoria a las empresas que lo requieran, por un lapso
aproximado de una semana y a cambio recibirian como Unica parte de pago un paquete
turistico dentro del Ecuador y/o Suramérica. ¢usted participaria en un proyecto similar? si o
noy por qué?

¢Qué le motivaria a participar y contratar a un experto jubilado bajo estas condiciones?

¢Qué medios considera que son los mds convenientes para hacer la conexién entre empresa y
experto? éplataforma en internet, via telefdénica, correos electrénicos, redes sociales,
directorios telefénicos, intermediario?

¢Qué beneficio y que dificultad encontraria en este tipo de proyecto?
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B) GUIA DE PAUTAS PARA ENTREVISTAS A JUBILADOS

INTRODUCCION

Buenos dias sefior (a) xxxxx. Mi nombre es Paul Quifionez. Soy estudiante de la Maestria en
Administracidon de Empresas de la Universidad San Francisco de Quito. Le comento que junto a un
companiero de clase estamos desarrollando un plan de tesis para la creacidn de una plataforma que
integre el turismo y la asesoria empresarial.

Es por esto que el objetivo de nuestra reunidn serd conversar acerca de sus preferencias de viaje,
su disposicién a trabajar brevemente en otro pais, su interés en Sudamerica y otras cuestiones que
nos ayuden a entender el potencial del proyecto.

La informacidn que proporcione, asi como su identidad seran totalmente reservadas. Las
respuestas seran unidas a las respuestas que nos otorguen otras personas.

Es importante que contemos con su opinidn espontdnea. Siéntase libre de opinar lo que sea porque
no existen respuestas buenas o malas.

Para hacer nuestro trabajo mas sencillo y preciso, es indispensable que grabe esta conversacion.
éTendria algln inconveniente en aquello? La grabacidn sdlo sera con fines de analisis y no se
publicard por ningun medio digital.

Muchas gracias por su disposicién y tiempo. jComencemos!

Datos Personales
Por favor, digame sus nombres completos, edad y hace cuanto tiempo es jubilado?

En qué industria trabajé y qué cargos ocupd? Durante qué periodos?

PARTE I.- ACTIVIDADES RECURRENTES

Qué es lo que mas disfruta hacer ahora que ha dejado el trabajo? Por qué? ¢ Qué actividades
ocupan mas de su tiempo?

En la dltima semana, édispuso algun tiempo para actividades laborales?

¢Utiliza el internet con algun objetivo especifico? ¢Para revisar correos electrénicos, comprar,
buscar oportunidades de viaje, amistades, redes sociales?
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PARTE Il.- PREFERENCIAS DE TURISMO

¢éLe gusta viajar? Cuando fue la Ultima vez que viajé al exterior? Como fue su experiencia?

¢Cudndo piensa en un viaje que quiere hacer, cudl es su primera opcion de destino? ¢Por qué lo
prefiere?

¢Qué medios utiliza primero para determinar el lugar al que quiere viajar? éVa al internet? ¢ Alguna
pagina en particular? Agencias de viaje, amigos, libros, etc. ¢Llama a su agencia de viaje o lee
revistas especializadas?

¢Ha contratado servicios antes con agencias de viaje? ¢ Cémo fue su experiencia de servicio? /
¢Como esperaria o gustaria que fuese el servicio?

¢Para elegir un lugar para hospedarse, qué atributos considera importantes?
¢Al elegir un paquete turistico, qué atributos deberia tener?
¢Dispone de algun fondo para sus vacaciones?
¢éLe gusta viajar a Suramérica? Qué destino de Suramérica prefiere?
¢Generalmente con quién viaja?

¢Cuando realiza un viaje al exterior, aproximadamente cuanto dinero esta dispuesto a gastar? Entre
1000 - 2000 por persona; 2000 y 4000 por persona; mas de 4000 USD

Si el viaje seria a Suramérica, mantendria esos montos de gasto? ¢ Esperaria que fueran mayores o
menores?

PARTE Ill.- DISPOSICION PARA TRABAJOS SOCIALES EN EL EXTERIOR

¢Cuenta con algun tipo de trabajo formal? /Si,é a qué se dedica? ¢ Cuantas horas trabaja?
Siente usted que ahora tiene mas tiempo para usted?
¢Qué tipo de trabajo le gustaria realizar ahora que ya no trabaja formalmente?
¢Le gustaria ensefiar lo que ha aprendido a lo largo de su vida profesional?

¢A qué tipo de personas preferiria ensefiar? ¢ Qué le pareceria compartir sus experiencias con
diferentes empresas?

¢Alguna vez ha realizado algun tipo de labor social? ¢ Cual ha sido su experiencia?

¢Estaria usted dispuesto a viajar para capacitar a una empresa que requiere de su experiencia?
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Si una empresa pequefia o mediana lo contrata para una asesoria, écuanto dinero cobraria por una
semana de asesoria?

¢Estaria de acuerdo intercambiar sus servicios profesionales por una semana a cambio de recibir un
paquete turistico en un destino de Suramérica?

PARTE IV.- EVALUACION DEL CONCEPTO DEL PROYECTO

La idea de proyecto que se evalla es la creacién de una plataforma, en la que integramos a
expertos jubilados y empresas pequefias y medianas para que mutuamente se beneficien. Los
expertos deberdn dar asesoria a las empresas que lo requieran, por un lapso aproximado de una
semana y a cambio recibirian descuentos en un paquete turistico dentro del Ecuador y/o
Suramérica. ¢ Usted participaria en un proyecto similar?

¢Qué le motivaria a participar y adquirir un paquete turistico bajo esta modalidad?

¢Qué medios considera que son los mas convenientes para hacer la conexidn entre empresa y
experto? ¢Plataforma en internet, via telefénica, correos electrénicos?

Qué le motiva mas: brindar ayuda / asesoria profesional o hacer turismo?

Qué informacién requiere previamente por parte de la empresa a asesorar?
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MATRIZ DE SISTEMATIZACION DE RESPUESTAS A ENTREVISTA A PROFUNDIDAD A EMPRESARIOS

Seccion I.- Datos Personales

Por favor me dice su nombre completo, su
edad, su cargo actual en esta compafiia y el
tiempo que trabaja para esta empresa

Susy Galarza, Gerente General
de Mr. Books,

Jaime Yépez, Gerente y duefio de la
Constructora Murgueytio Yépez. Es

una empresa pequefa en la que
trabajan 25 personas.

Ramiro Sotomayor, 68 afios, CEO
Grupo Empresarial SRS. 45 aios
de actividad profesional

Seccion Il.- Concepto y aplicacion de las Consultorias Empresariales en Empresas

Cuando escucha la frase, Consultorias
empresariales, qué le viene a la mente?

Cree que existen diferencias entre el
significado de consultoria y asesoria?

Le interesaria contratar un servicio de
consultoria profesional?

Eso mismo, una consultoria...

Por supuesto. Una consultoria
tiene un alcance mucho mas
especifico y un nivel de reporte
mas técnico. La asesoria es algo

mas personal, tal vez un consejo.

En este momento no tengo
interés.

Ma3as o menos como unas asesorias.

En el caso de la empresa
constructora, lo veo como un tema
para mejorar procesos.

Podrian tener el mismo significado.

No he contratado pero si me
gustaria contratar.

Es una actividad que tiene que
ver con el asesoramiento de una
persona que tiene mas
experiencia o conocimiento.
Recomendaciones

es similar

Los he contratado varias veces y
si lo volveria a hacer. Mi



Alguna vez ha contratado una consultoria
empresarial? Cémo fue su experiencia?

Una vez que ha identificado que tiene la
necesidad de una consultoria empresarial,
por donde empieza a buscar las opciones
gue satisfagan su necesidad?

Qué factores y/o atributos son los mas
importantes al momento de seleccionar
este tipo de servicios?

¢En general, qué edad tienen los
consultores empresariales? ¢ Qué rangos de
edad considera adecuados para un
consultor contratado?

Qué tan importante considera el curriculum
del consultor al momento de su seleccidn?

En los 16 afios que trabajo en
MrBooks, nuenca he contratado
ningun tipo de consultoria. Este
tipo de cosas se lo maneja a
nivel de la corporacion La
Favorita

Empezaria por las redes sociales
y el boca a boca significaria
mucho para la toma de una
decision.

Que algln amigo o empresario le
recomiende el servicio de
consultoria, la experiencia de
vida, el curriculum

Entre 40 y 45 afos. Depende
mucho del tema a ser tratado

Bastante importante

Lo haria para tratar de mejorar mis
procesos internos.

Delego a quienes sepan del tema
para que me presenten las mejores
opciones. En ese caso delegaria a mi
hija para que me de una opcidn.

Primero la experiencia especifica.
Eso seria lo principal. En segundo
lugar consideraria los precios.

En promedio, consideraria que un
consultar con experiencia podria
estar en el rango de 30 y 40.

Es importante. Normalmente para
gue tenga mucha experiencia debid
haber tenido muchos estudios. Sin
embargo, para mi lo mas
importante es la experiencia.
Alguien que no hay tenido
experiencia previa no me sirve. Lo
gue mas me sirve son los resultados
y los logros que haya alcanzado el
consultor.
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experiencia ha sido muy buena.

Identificar el perfil del consultor
segun la necesidad.

experiencia - alto nivel
académico

Tiene que ver con la madurez.
Puede ser desde los 40 afios -
mientras mas edead mas
experiencia

Es muy importante. Es todo lo
que ha hecho en la vida.



¢Usted habla inglés? éLee en inglés? ¢Ha
recibido asesorias en inglés? Preferiria
entonces recibir asesorias en
espafiol/ingles?

Considera que una persona jubilada podria
brindarle el tipo de consultoria que Usted
espera? Por qué?

Si se le ofrece una consultoria con un
experto jubilado, con experiencia en su area
de interés, cuanto estaria dispuesto a pagar
por ella?

Es un tema complicado. Yo si
hablo y entiendo inglés, pero si
seria un problema al momento
de buscar entender el giro del
negocio. Tal vez las nuevas
generaciones tengan menos
limitaciones frente al idioma,
pero en la actualidad si puede
llegar a ser un problema.

Claro que si. Por toda la
experiencia que éste posee.

Nada.... (risas).... Dependeria
mucho del tipo del tema a tratar
y del nivel de informe que
espero del consultor... no sabria
dar un valor.

No tendria problema. Quizds con un

poco de dificultades pero sobre
todo el concepto gringo me
encanta.

Si creo. Preferiria uno entre los
rangos indicados. Cuando hay
experiencia y juventud es lo ideal.
Porque se traen ideas nuevas. No
descartaria a un jubilado, si me
presenta una buena carpeta.

No tengo idea de cuanto es lo que
cuesta. Depende de cual sea el
alcance podria pagar hasta unos

10mil délares. Para la organizacidn

de os procesos deberia abarcar

procesos constructivos, controles en

obra, procesos licitatorios.

Abarcaria una rama bien amplia. El

consultor debe conocer los
procesos.
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Si uno habla inglés, creo que
todo esta resuelto. La
comunicacion debe ser de muy
buen nivel

definitivamente si. Varios
consultores que he contratado
han sido jubilados

En base a mi experiencia, el
costo de este tipo de asesoria se
lo cubre con los viaticos del
consultor y su pareja durante el
tiempo de la asesoria - 1 mes
aprox. - entre $7000-$8000



Qué impresion le daria si contrata su
consulta a través de un trueque con
paquetes turisticos en el pais de la asesoria?

¢En qué temas considera que su empresa
requeriria apoyo de un experto profesional?

La propuesta de negocio que se evalla
pretende involucrar a expertos jubilados en
las dreas de consultoria para gestién
estratégica empresarial (marketing, gestidn
de operaciones, gestion financiera,
planificacién estratégica del negocios),
estaria interesado en recibir apoyo de un
experto en estos temas? ¢Qué le motivaria
a hacerlo? ¢Por qué no lo haria?

No tendria ningln problema. Pero
no se si eso resulte eficiente al
momento de obtener resultados.
Porque no es lo mismo pagar a
alguien en efectivo que hacer un
trueque. Quizas el consultor pueda
pensar mds en su viaje turistico que
en sacar adelante el proyecto con
mi empresa.

Me suena una idea muy
interesante. Como empresario
deberia tener claro el alcance
del proyecto, pero si aceptaria, y
como consultora jubilada la idea
me encanta... acepto!!

Seccion Ill.- Evaluacion del Concepto Propuesto

Procesos internos. Siempre lo he
necesitado y nunca lo he puesto en
practica.

Cultura Empresarial y Estrategias
de Ventas

El consultor debe conocer los
procesos. Veo un poco dificil que
una persona de afuera pueda
conocer los procesos ecuatorianos.

Si me gusta la idea, pero en este
momento no tengo la necesidad,
entonces no lo contrataria.

Si me encanaria recibir una asesoria
de un americano.

Cuando la necesidad aparezca lo
consideraria.
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Es muy buena idea. Sise melo
ofrece a mi, definitivamente lo
acepto.

Analisis de nuevos mercados

Me motiva una necesidad de
emprendimiento



La idea de proyecto que se evalua es la

creacién de una plataforma virtual, en la

gue integramos a expertos jubilados y

empresas pequefias y medianas para que

mutuamente se beneficien. Los expertos

deberan dar asesoria a las empresas que lo

requieran, por un lapso aproximado de una

semana y a cambio recibirian como Unica

parte de pago un paquete turistico dentro

del Ecuador y/o Suramérica. éusted

participaria en un proyecto similar? sionoy Esta pregunta ya se respondio
por qué? previamente. Si participaria.

¢Qué le motivaria a participar y contratar a

un experto jubilado bajo estas condiciones? N/A

¢Qué medios considera que son los mas
convenientes para hacer la conexidn entre
empresa y experto? éplataforma en
internet, via telefénica, correos
electrénicos, redes sociales, directorios

telefénicos, intermediario? Redes Sociales, boca a boca.

¢Qué beneficio y que dificultad encontraria

en este tipo de proyecto? N/A

Lo veo de dificil aplicacidon para mi
porque no voy a tener tiempo para
hacer un seguimiento ni para
completar el proceso. Si no voy a
tener a alguien que aplique la
asesoria, entonces no voy a ganar.
De hecho deberia ir de la mano con
otra persona que termine los
procesos porque yo no lo voy a
hacer. No tengo tiempo. Una
persona que solo venga 5 dias no
me serviria porque va a quedar sdlo
a manera de charla.

Me parece interesante el proyecto.
Mejor si es gente que viene con

experiencia del mercado americano.

Recomendaciones

Dificultad de que no se resuelva un
problema sino que se quede en una
especie de curso sin real
trascendencia.

131

Si participaria de un programa
asi. Si participaria.
Definitivamente

N/A

internet y redes sociales - skype

Beneficio: lograr absorber la
experiencia y consejos del
consultor. Reducir el riesgo de
implementacion de un proyecto.
Problemas: el medio no es muy
seguro para los jubilados en
seguridad y salud.
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MATRIZ DE SISTEMATIZACION DE RESPUESTAS A ENTREVISTA A PROFUNDIDAD A JUBILADOS

Seccion I.- Datos personales

Russell Bath, 61.- retired since a couple

) of years.- Geothermal engineer. Dolly Bath, 60.- retired since a Zack Ellison.- | worked for
Por favor, digame sus nombres completos, . L . o .
i . o Desing, manufacture, fabrication, couple of years.- Medical Cummins inc. Or 28 years and i
edad y hace cudnto tiempo es jubilado? , o . . ,
service, trainning, education for Ultrasound Industry retired 3 years ago. I'm 65.

Geothermal heat companies.

En qué industria trabajé y qué cargos There was a company, called Radiology, ultrasound and Imaging  I'm a mechanical engineer. | went
ocupd? Durante qué periodos? Earthlinked. Worked there for 28 years. specialist to Purdue University.

Seccion Il.- Actividades recurrentes

Drink a Martiny. We haven't have time
Qué es lo que mas disfruta hacer ahora que to get bored yet. We worked for 40
ha dejado el trabajo? Por qué? éQué years. We never had a honeymoon. |
actividades ocupan mas de su tiempo? was out for weeks when | was working.
| worked holidays.

| like to get out. Get somethingto i stayed retired for 3 months and i
eat, walk around. On an easy week i went back to work right after that
worked for 50 hours a week. | dont  with a friend of mine. He own a

miss working. data center.



para actividades laborales?

¢Utiliza el internet con algun objetivo
especifico? ¢Para revisar correos
electrénicos, comprar, buscar
oportunidades de viaje, amistades, redes
sociales?

No, | haven’t done anything. | don’t
En la dltima semana, édispuso algln tiempo miss what | did. Not a bit. | taught what hospital, but nobody speaks english.
| have 30 years of experience. There

| knew for the last 20 years and |
wouldn’t like to do it anymore.

| have a tablet. | use that for download
book and play solitaire. | have a laptop

that i use pretty much all the time.

Basically to google anything and learn
spanish. | also check and sell emails. |

never do banking online on a wifi
connection; always a direct line.

| would like to teach the basic uses
of radiology machines at the

are things that | could do. | would
be open to do other things.

Don't use any social networks. | get
online to google anything.

Seccion lll.- Preferencias de Turismo
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In Cummins | was in charged of
technical support for mechanical
engineering. Now | work 30 hours
a week so it is not really a full time

job. I’'m now managing people,

just making sure they make the
job done.

Yes i do. | use internet to research
on internet. If | have questions |
google them. | do lots of e-mail. |
do shop online. Correspondence

for job meetings, church meetings.

So | do a lot of work on the
internet for that. | do have a
Facebook account, to keep up
with pictures of my grandkids and

stuff. | also have my calendar and i

would send e-mail on my phone. |
also use to check the weather,
read the news. | use Shazam to
pick up songs. | also use a tune
app to tune my musical
instruments.



¢éLe gusta viajar? Cuando fue la dltima vez
que viajoé al exterior? Como fue su
experiencia?

¢Cuando piensa en un viaje que quiere
hacer, cudl es su primera opcion de
destino? ¢Por qué lo prefiere?

¢Qué medios utiliza primero para

| have traveled around the word.
Madrid, Paris they all look the same.

| don’t do the ocean. Everything in the
ocean does everything in the ocean.

There is a train that goes from the east
coast to the west coast; | would like to
do that. There's also the Harry Potter
Train in England. | like trains. If  had a

million dollars, | would be right here, in

Cuenca - Ecuador.

| got an Ecuador Travel book, called

determinar el lugar al que quiere viajar? ¢Va Lonely Planet. The guy who wrote that

al internet? ¢Alguna pagina en particular?
Agencias de viaje, amigos, libros,
etc..éLlama a su agencia de viaje o lee
revistas especializadas?

¢Ha contratado sevicios antes con agencias
de viaje? ¢ Como fue su experiencia de
servicio? / ¢Cémo esperaria o gustaria que
fuese el servicio?

book says specifically what we had to
expect of a certain place. And
everything was exactly how it was
written on that book.

There's almost everything you need to
know about a trip on the internet.
Travel agents are almost extinct. But
you know what, If i have to go to the
Galapagos i would go to a Travel Agent
and ask have he could offer. | could go
with the cheapest offer. Actually, not

| don’t like long flights. It took me
two days to get to Africa. That’s not
fun to me.

| would to go to Canada. There is a
lake Lucy, surrounded by
mountains. | looks like the Swiss
Alps. "Lake Loius". In Ecuador, i
would like to go to Cotacachi.

When | was in Loja, | looked up in
the internet for the best place to
stay. You don’t necessarily pick the
most expensive place but the one
underneath that.

When there is no much information
about a certain place, it a good idea
to go to an Agency. | like them
because they might give discounts
and complementary activities that
might be difficult for you to find by
yourself.
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| do. | traveled some when i was
with Cummins. | have traveled
more in the States and Canada.
I've traveled to Mexico, South
Africa, Brazil, French Guyana,

Puerto Rico. For vacation | went to
spend time at France, Germany
and Hawaii.

Typically we stay inside the States.
We've been to the west coast and
last time | was at Tucson, Arizona.
I'd think of Canada, Vacouver,
Alaska, - places that we wouldn't
spend there normally.

Typically if | want to travel | would
do a search on the internet.
Typically | would use Expedia, just
because they have equally good
prices. They are all very
competitive about pricing.

We used to use travel agencies all
the time when | was at Cummins.
But | never use long since | retired.



¢Para elegir un lugar para hospedarse, qué
atributos considera importantes?

¢Al elegir un paquete turistico, qué
atributos deberia tener?

¢Dispone de algun fondo para sus
vacaciones?

necessarily the cheapest, it could a
better deal and expensive.

Usually | see the pictures posted
online. But i wouldnt buy the first
expensive option.

A nice place on the mountains. It has to
be fun and have things to do. It would
be a shame if it gets boring. | believe
there is not a perfect time to spend at
a certain place. | would like to get to
know all around the place, but as long
as it doesn’t get boring.

no. But if you want to travel you have
to have a budget.

it should include a beach.

no
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Normally I'm looking for a hotel
that has free breakfast. But also it
has to have a good location. Most

of the time | get a name brand,

like a Hilton garden, Hyatt,
Holiday Inn or something like that
in a good locations. | always book
those rooms on the internet.

It is important to have airfare,
hotels and transportation of some
type. You can find meals
anywhere.

No | don’t. But | keep enough on
my savings account in order to go
on vacation.
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| 've to Brazil. | liked it very much.
Brazil is beautiful. I've been to Sao
Paulo, Rio, to visit some factories
and costumers down there. And
the French Guyana was pretty hi
If i ever get the money i would like to tech. | liked it. | heard and read aa
take a cruise to the Galapagos. lot about different countries in
South America. | like the
landscape and mountains from
Ecuador to Chile. If a come down
there | would probably come back
to Brazil.

¢éLe gusta viajar a Suramérica? Qué destino
de Suramérica prefiere?

If I was to travel today, i would

i Generalmente con quién viaja? with my wife with my husband
< g J y y take my wife with me.

i Cuando realiza un viaje al exterior, .
¢ J It cost more than 4 thousand for the two of us to come to Ecuador the first

aproximadamente cuanto dinero est3 time. We "love the night-over" in Quito. About an hour before you landed
dispuesto a gastar? Entre 1,000 — 2,000 por U 8 ' y . Probably $4,000 per person.
] the airplane to Cuenca already took off. How could that be? That is
persona; 2,000 y 4,000 por persona; mas de .
something they have to change.
4,000 USD
| think it would probably will be

Si el viaje seria a Suramérica, mantendria
esos montos de gasto? ¢Esperaria que NA NA less than that. But the airfare
takes a good chunk of it.

fueran mayores o menores?

Seccion IV.- Disposicion para Trabajos sociales en el exterior
No Yes i have a formal job. | spend

¢Cuenta con algun tipo de trabajo formal? No
about 30 hours a week at the data

/Si,é a qué se dedica? ¢Cuantas horas



trabaja?

Siente usted que ahora tiene mas tiempo
para usted?

¢Qué tipo de trabajo le gustaria realizar
ahora que ya no trabaja formalmente?

éLe gustaria ensefiar lo que ha aprendido a
lo largo de su vida profesional?

¢A qué tipo de personas preferiria ensefiar?
¢Qué le pareceria compartir sus
experiencias con diferentes empresas?

¢Alguna vez ha realizado algun tipo de labor
social? ¢ Cual ha sido su experiencia?

¢Estaria usted dispuesto a viajar para
capacitar a una empresa que requiere de su
experiencia?

Si una empresa pequeia o mediana lo
contrata para una asesoria, écuanto dinero

We have all the time in the world.

| wouldn't like to work now. | would

like to ride a soundboard on a concert.

| would also like to drive a train.

Not really, | have done that for more

than 25 years.

| would teach music. | play some
instruments

Yes. Im not in a hurry anymore.

| would love to teach what | know in
hospitals here in Cuenca.

Yes

That would my fortress. | like
helping people in need. Taking care
of animals.
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center.

i think it is probably about the
same. But a lot of that happens
because I'm part o boards of
directors and boards of trustees. |
also serve on some community
boards. That takes up sometime,
there’s a lot to read for that.

| enjoy doing what I’'m doing. |
enjoy more doing the community
service and volunteering kind of
work.

Yes, | would like to do that. That
would be fun.

| would probably like to share my
knowledge with small companies.

Yes | do it more now that I'm
retired. I'm on the board of
directors at the Community

hospital. Also help out re-zonign
people.

Yes | would. If | travel down there
it would be more to educate
people.

| don’t know. That’s something



cobraria por una semana de asesoria?

La idea de proyecto que se evalua es la
creacién de una plataforma, en la que
integramos a expertos jubilados y empresas
pequefas y medianas para que
mutuamente se beneficien. Los expertos
deberan dar asesoria a las empresas que lo
requieran, por un lapso aproximado de una
semanay a cambio recibirian descuentos en
un paquete turistico dentro del Ecuador y/o
Suramérica. ¢usted participaria en un
proyecto similar?

¢Qué le motivaria a participar y adquirir un
paquete turistico bajo esta modalidad?

¢Qué medios considera que son los mas
convenientes para hacer la conexion entre
empresa y experto? ¢ plataforma en
internet, via telefdnica, correos
electronicos?

Qué informacién requiere previamente por
parte de la empresa a asesorar?
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that would be negotiable.

Seccion V.- Evaluacion del Concepto del Proyecto

If i get a good discount | would teach
what | know. In order to do that, you
should give the curriculum of what you
want me to teach and i'll go for it.

| would be open to do that. But my
students, or the company workers That would be exiciting.
wouldn’t understand me.

The site seeing will be important. |
would love to see the country side
and learn more about the
businesses that are there.

- Best contact would be by e-mail.

Company overview, how long they
- - have been in business, if they are
family owned.
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C) INFORME SOBRE LAS ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD

De las entrevistas mantenidas con los empresarios se pudieron determinar las

siguientes conclusiones:

- El concepto de las palabras “asesoria” y ‘“consultoria” podrian confundirse y
entenderse como sindnimos, aunque 1 de 3, logré identificar sus verdaderos significados.
Esto fue importante sefialarlo para efectos de que en la elaboracién del cuestionario se

refiera de manera exclusiva a las palabras “asesoria”.

- Se pudo verificar que no es esencial contratar a un consultor, sino cuando la

necesidad lo requiere.

- Se determinaron con atributos mas importantes de un consultor a: la experiencia,

curriculum, nivel académico alto y precios.

- Existio un consenso en que la edad apropiada de los consultores seria a partir de

los 40 afios.

- Empresarios coincidieron que si contratarian a una persona jubilada como

consultor.

- Los valores a pagar podrian depender del tipo de trabajo y resultado alcanzado, no

se verificd un consenso sobre el valor de una consultoria.

- Se verifico que cada empresa tiene diferentes areas que quisiera fueran revisadas
por un consultor. En ese sentido, resultaria importante que en la encuesta se detalle
diferentes opciones y posteriormente se tabulen las mas recurrentes para determinar con

qué opciones se podria arrancar.
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- Para los empresarios, las recomendaciones son importantes. Ademas, si usan
plataformas virtuales, por lo que se deberia considerar, para las encuestas, cuél seria la

mejor manera de recibir la retroalimentacion del consultor.

Por otro lado, respecto de las entrevistas con los jubilados se encontraron los

siguientes puntos principales:

- Los jubilados mantienen su tiempo ocupado, sea en actividades recreativas o

trabajos formales.

- Utilizan el internet para revisar correo electrénico, mantenerse en contacto con

personas y hacer busquedas e investigaciones.

- En cuanto al turismo, los jubilados estadounidenses entrevistados si han tenido
oportunidad de viajar por varios paises del mundo. Su deseo de viajar a nuevos lugares se

remontan a experiencias pasadas.
- Para la eleccion de su destino y lugar de hospedaje, investigan a través del internet.

- Coinciden en que las agencias de viaje han quedado en desuso, aunque las

utilizarian si requieren un destino especializado.
- Generalmente viajan acompafiados de una persona.

- En cuanto a actividades laborales, 2 de 3 manifestaron su interés por actividades
de trabajo remunerado y no remunerado luego de haberse retirado, particularmente su

tendencia a la labor social.

- En cuanto a la evaluacion del proyecto, los jubilados mostraron su interés. Uno de

ellos mostro su preocupacion por el idioma.
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Anexo 5.- Tablas sobre preguntas para Cuestionarios en investigacion

Cuantitativa

Secciones

Contenido de preguntas

.- Preguntas Filtro

Fue necesario determinar si el participante era o no
un empresario u ocupaba un cargo directivo con
poder de decision.

II.- Informacién Demografica

Se solicité al entrevistado que indique informacidn
general respecto a: edad, nivel de educacidn,
industria a la que pertenece, tamafio de empresa a
la que pertenece, area de la empresa a la que
pertenece.

Ill.- Asesorias empresariales y aplicacion

En esta seccién se buscé obtener informacién acerca
de la percepcién (necesidad) de los servicios de
asesoria y consultoria empresarial. Se buscaron
atributos o factores determinantes a la hora de
elegir este servicio. Se indagd acerca del perfil que
deberia tener un consultor y los temas en los que las
empresas podrian requerir asesoria. Finalmente se
consultd si se consideraba a Ecuador como un pais
de buenos consultores.

IV.- Valor y trueque como medio de pago

En esta secciéon fue necesario determinar el valor
que los empresarios estarian dispuestos a pagar
especificamente por una consultoria en estrategia
empresarial. Luego se verificd si los empresarios
estarian dispuestos a realizar un trueque o brindar
algun tipo de compensacién no monetaria por una
asesoria empresarial.

V.- Disposicidn para trabajar con un extranjero

El objetivo de esta seccidn fue poner en evidencia si
los empresarios ecuatorianos estarian dispuestos a
trabajar con un consultor extranjero y su manejo del
idioma inglés.

VI.- Evaluacion del Concepto

Por ultimo, se proyectd una imagen del perfil de un
consultor empresarial jubilado, en donde
brevemente se relata su experiencia profesional y
los posibles aportes que podria realizar a una
empresa. A partir de esta imagen se preguntd si
estarian dispuestos a contratarlo; cuanto pagarian
por su servicio; y una pregunta abierta en la que
expresaron qué fue lo que mas llamod su atencion y
que no les gusto del perfil del consultor y del disefio
de la presentacion.

Tabla 23.- Secciones y Contenido de Preguntas (Cuestionario Empresarios)
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Secciones

Contenido de preguntas

I.- Preguntas Filtro

Fue necesario determinar los rangos de edad de los
jubilados y sus niveles de experiencia.

.- Informacién Demografica

Se solicité al entrevistado que indique informacion
general respecto a: pais de origen edad, nivel de
educaciodn, industria a la que pertenecid, tamafio de
empresa a la que pertenecid, area de la empresa a la
que pertenecio.

Il.- Experiencia Profesional

En esta seccion se buscé conocer si el participante
ha tenido experiencia en el area de la consultoria
empresarial, cuanto estaria dispuesto a cobrar por
hora y cuanto tiempo seria el ideal para concluir con
una consultoria.

IV.- Preferencias de Viaje

En esta seccién se buscé determinar los atributos de
viaje que mas valora el jubilado cuando toma
vacaciones, su presupuesto de viaje y si viaja 0 no
acompanfado.

VI.- Evaluacién del Concepto

Por ultimo, se proyecté una imagen del concepto
empresarial que se desarrollard, en donde
brevemente se relata determina la necesidad de una
empresa y la oportunidad turistica que ésta genera.
A partir de esta imagen se preguntd si estarian
dispuestos a participar en esta idea y cudles serian
las caracteristicas principales que lo llevarian a
participar.

Tabla 24.- Secciones y Contenido de Preguntas (Cuestionario Jubilados)
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Anexo 6.- Cuestionarios e informe de resultados de investigacion

Cuantitativa

1) CUESTIONARIO PARA JUBILADOS

After retirement jobs - Survey / Work
& Travel

Thank you for taking the time to share with us! Somecne considers you wery smart and trustworthy!

This survey pretends to collect specific data from retirees who have gathered lots of experience
and profeasional skills through their years. This survey is part of a market research in which we will
analyze your responzes altogether with otherz. Plezze feel frze 10 anawer all guestions. Al the
information we get from you would be kept in complete confidence. In fact, we don't know your
name! Remember, there are no good or bad answers.

This survey wouldn't take more than 6 minuzes.

Lat's gat started!
* Required

Are you a retiree? *

:Es usted una persona retirada?

2 Yes
2 No

What's your age? *

i0ué edad tizne?
i) less than 45
between 45 and 55

)
i2)  between 55 and 65
)

more than 85

MEXT - 20% complete
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Section l.- General information

| thiz zecticn we ask you to share with us basic information about you. Just to get to know
miore about youl

Mos gustaria conocerlo un poco mas; por lo tanto, en esta seccion le solicitamos que
comparta informacion general sobre usted.

Where do you live at the moment? *

Select a region [;Ddnde vive actualmente? Elija una regicn.)
North America

Europe

Asia

Africa

Middle East

Latin America

Australia, New Zeland, Polinesya

o o O O O O O O

Cther -

Please specify your country of origin *

Especifique su pais de crigen.



What's your marital status? *

;Cual es su estado civil?

O

O
O
O
O

rmarried [ casado
single / soltero
divorced /divorciado

widowed / viudao

Cther :

What is the highest degree or level of school you have
completed? *

Indique su nivel de educacion.

o O O O O O

High School graduate / Educacion secundaria
Bachelor's degree / Educacion Universitaria
Master's degree /Maestria

Doctorate degree /Doctorado

Professional degree / Profesional

Cither :
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Are you currently...? *

Actualmente usted egta .7

) On a full time job / En trabajo a tiempo completo
On a part time job / En trabajo a medio tiempo
Self-employed / Auto empleado

Doing community service / Haciendo labor social

Enjoying life / Disfrutando de mi vida

o O O O O

Cther :

BACK NEXT O 40% complete

Wewver submit passwords through Google Forms.
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Section Il.- Professional Experience

In this section we reguire to know if you have had any experience giving advisony or teaching
what you have learned throughout the years.

En esta seccion se busca conocer si el panticipante ha tenido experiencia en el area de la
consultoria empresarial.

In which professional field do you specialize? *

Indique su ares de ezpecialidad

.
Choose

Do you have any experience in the consultancy area? *

Tiene experiencia brindando consulorias a empresas o personas?
O Yes
O No

If you were hired by a company, as an independent consultant,
what would be your income expectation per hour of work? *

:5i fuese contratado por una comparia para brindar una asesoria, cuante cebrariz por hora?

.
Choose

What's the ideal time length of a business consultancy, in order
to obtain good results? (aprox) *

;Cual es el tiempo ideal que deberia tomar una consubona empresarial para alcanzar busnos
resultados? (aprox)

O Less than 30 days / menos de 30 dias
Eetween 1 -3 months / entre 1 - 3 meses

2
) More than 3 months /[ mas de 3 meses
O

Cther :



.How interested are you about doing community service? *

i0uE tan interesado estd usted en realizar trabajos con fines saciales?

1 2 3 4 3
Mot interested Very
(Nada o o o o o interested
interesado) (Muy
interesadao)

Would you be willing to share your knowledge for free, to a small
company who is interested in growing? *

;Estaria dispussto a compartic su conccimiants con una pequefa compafia que desea crecer, gin

cobrar nada por ella?

1 2 3 - 5
Definitely not Totally agree
{Definitivamen o O o O o (Totalmente
te no) de acuerdao)
BACK NEXT L] 60% complets
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Section lll.- Travel Preferences

In this section we want 1 know what are your the most important preferences you have when
YOU go on vacation.

En esta seccion se busca determinar los aributos de viaje gue mas valora cuando toma
Vacaciones.

When you decide to go on vacation, how long do you consider
ideal to visit a certain place? *

Cuando usted decide ir de vacaciones, jcudnto tiempo =& considera idezl para visitar un lugar
determinado?

) from 3to 5 days / de 3 a 5 dias
from 3 to 10 days / de 5 a 10 dias

O

O from 100 15 days / de 10 a 15 dias
O meore than 15 days / més de 15 dias
@

Other :

What is your normal budget when you go on vacation? (not
counting airplane tickets) *

:Cual es su presupuesto anual para vacaciones? Sin contar con pasajes aéreos.

O less than $1000 USD per person / menos de $1000USD por persena

O between $1000 & $2000 USD per person / entre $1000 y $2000 USD por
persona

O between 52000 & 54000 per person / entre $2000 y $4000 USD por persona

) More than $4000 USD person
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What languages do you fluently speak? *
‘fou can select more than one option. {;Que idiomas habla de manera fiuida? Puede legir mds de
mna)

Englizh / Inglés

Spanizh / Espafiol
French / Frances
German / Aleman
Italian [ Italianc
Foruguess [ Portugués
Japannesse | Japonés

Mandarin / Mandarin

oo ooodno

Other:

What makes you decide a vacation destiny from another? *
You can s=lect more than one option. {7 0we |2 hace elagir un desting vacacional frente 2 otro?
Pueds elegir varias opcionss)

Luxurious hotels / Hoteles lujosos

Short flights / Vuelos cortos

Travel insurance / Seguro de viajes

People who speaks your language / Atencid en propio idioma
Low prices / Precios bajos

Frivate transportation / Transporte privado

Dizcounts for retirees / Descuentos para retirados

Food experience / Experiencia con comida

Pure Mature / Maturaleza pura

godopdoodog

Crther:



151

How do you book your travel package? *
;Comao edguisre sus paguetes de viaje?

() Specialized web site / Paginas web especializadas
() Specialized travel agencies / Agencias de viaje especializadas
() Social Networks / Redes sociales

(2} By catalogue / Por catdlogo

) Other -

Usually, who do you travel with? *
;Usualmente. con quién viaja?

() Wife - Husband / Esposalo)
(2 By myself / Solo
() Friends / Amigos

O Other -

BACK MEXT ] 80% complete
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Section IV.- Evaluation of the concept

In this section we want to evaluate our project idea.

En esta seccion se evaluara el proyecto de estudio.

Would you be willing to work and travel at the same time? *
;Estania dispuesto a frabajar y vizgiar al mismo tiempa?

1 2 3 4 5
| don't mix . . . . . | would love to
work and w i i i i work and
travel. travel. (Me
(Prefiero no encantaria
combinar trabajar y
trabajo v viajar)

viajes)

Would you be willing to volunteer in the growing process of a

small or medium size company in South America? *

;Estaria dispuesto a trabajar comao woluntario en el proceso de crecimeinto de una pequeda o
medizna emaresa en Sudamerica?

1 2 3 - 3
Wouldn't be . . . . . Would be very
interested at w i i e e interested
all (Para nada) (Mury

interesado)
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Prototype Evaluation
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The companies that appear on the previous image require help
from business experts. In return, the experts could get discounts
or free tourism packages in the countries where the consultancy

takes place. Would you accept this deal? *

Laz companias que aparecen en la imagen previa necesitan ayuda de un experto en negocios. &
camibio, los expertos podrén recibir descuentos o paguetes de turismo gratuitos en los paises
donde z2 rezlice |z asesoriz. jEstariz dispuesto & aceptar un trato asi?

1 2 3 4 Y
Definitely not . . . . . Abzolutely yes
(Definitivamen ! ! ! ' (Definitivaren
t2 noj 2 3i)

What would be the most important characteristics that you

would consider before accepting this deal? *
‘fou can select more than one option. (;Cuales serian las caracteristicas mas importantes para
decidirse aceptar este oferta? Puede elegir mas de una oocion.)

|:| Possibility to help a company in its growing process  Posibilidad de ayudar
@ una compania en su proceso de crecimiento

Possibility of traveling abroad / Posibilidad de viajar al exterior

The opportunity to learn from new ways to do business / Oportunidad de
aprender nuevas maneras de hacer negocios

Site Zeeing  Hacer Turismo
The travel discounts f Loz descuentos de viaje

| wouldn't accept the deal / Mo aceptaria la oferta

Crther:

O oogd g

BACK SUBMIT S 100%: You made it

Para visualizar el presente formulario puede seguir el siguiente link:

https://docs.google.com/forms/d/11QScKPpSXn4kuRfQ2hsh6LDGOThO0IZFyDoBF313XEs/viewform



https://docs.google.com/forms/d/1lQScKPpSXn4kuRfQ2hsh6LDG0Th00IZFyDoBF313XEs/viewform
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2) CUESTIONARIO PARA EMPRESARIOS

Servicios de Asesoria Empresarial

iGracias por acceder 2 esta encuestal Usted 2= parte de un grupo selecto de empresarios v
ejecutivos latinoamericanos que podran contribuir con una investigacion de mercado, con fines
académicos, para la formulacion de un proyecte de negocio que se desarrcllara en el ambito de la
asesoria empresarial.

La informacion que usted proporcions sera mantenida en estricta confidencialidad v se analizara
jurtc con las respuestas que 2l resto de perscnas nos remita.

Por favor, siéntase libre de contestar con sinceridad. jMo hay respuestas buenas ni malas! Lo que
nos interesa £8 suU percepoion. Esta encussta no le tomara mas de & minutos.

jComencemos!

* Required

¢ Es usted duefio de empresa u ocupa un cargo directivo con
poder de decision? *

O g

O NO

NEXT - 16% complete
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SECCION II.- Datos generales del participante

Esta seccidén ez importante para conocerlo un poco. Por lo tanto, podrd responder las
siguientes interrogantes acerca de sus datos generales.

¢ Cual es su rango de edad? *
|:| menor de 30 afios

[(] 30-40 afios

[(] 40-50 afios

[[] 50-60 afios

|:| mayor a 60 afios

.Cual es el tamafio de su empresa? *

Sa refiere al tamafio en funcidn del nimero de trabajadores (aproximade)
O Mic roempresa (hasta 10 trabajadores)
Pequefia (hasta 50 trabajadores)

O
O Mediana (entre 50 y 99 trabajadores)
O

Grande (més de 100 trabajadores)

Sefiale el sector al gue pertenece su empresa *

.
Choose



¢(En qué area de la empresa trabaja? *

O

o O O O

Directorio

Gerencias administrativas
Personal ODperativo
Personal Administrativo

Perscnal de Apoyo

:Cual es su nivel de formacion académica? *

O

O
O
O
O

Bachillerato
Titulo de tercer nivel (profesional)
Titulo de cuarto nivel {postgrado)

Cursos de Especializacion

Cther :

¢{En qué pais se encuentra domiciliada su empresa? *

Choose

33% complets

157
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Seccion lll.- Servicios de Asesoria Empresarial

En esta seccion se busca entender su percepcion acerca de los senvicios de una Asesoria
Emprezarial.

Para usted, ; qué tan necesarias son las asesorias de un
profesional para el crecimiento empresarial? *

1 2 3 4 5

MNada 0 O 0 0 0 Muy

Necesarias Nnecesaras

¢;Elija 3 atributos que debe tener un asesor empresarial para que
su organizacion lo contrate? *

Alto nivel académico
Juventud

Experiencia profesional
Buenas recomendaciones

Precios bajos

O 00000

Other:

;Cual es el rango de edad ideal de un asesor empresarial? *
' <30 afios

) entre 30 y 45 afios

) entre 45 y 60 afios
@]

= Bl afos
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Actualmente, ;jque area requeriria su empresa de asesoria
empresarial? *

Puede elegir varizs cpciones

Estrategia corporativa
Marketing y ventas
Gestion de Operaciones
Recursos Humanos
Gestion Financiera

Asesoria Legal

Cther:

O O0OO0O0O0O0O0

¢ Cuanto tiempo considera adecuado que deberia tomar una
asesoria para ser efectiva? *

O menos de 5 dias
O entre 5y 15 dias
O entre 15 y 30 dias
@]

mas de 30 dias

BACK MEXT L] 50% complete
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Seccion IV- Valor de las asesorias

En esta seccion se busca establecer el valor gue los empresarios le otorgan a un servicio de
consultoria empresarial.

Segun estudios publicados por la Revista Lideres, se ha logrado
determinar que cada vez mas empresas ecuatorianas acceden a
servicios de asesoria y consultoria empresarial para mejorar su
gestion estratégica. ; Al respecto, cuanto estaria dispuesto a
pagar, por semana, por un servicio de asesoria empresarial? *

O =52000 USD

O entre $2000 y $4000 USD
O entre $4000 y $10.000 USD
Q0

mas de 510.000

Ademas de los honorarios del asesor, jcuanto estaria dispuesto
a pagar por sus viaticos durante el proceso de asesoria? *

) = 42000 USD

O entre $2000 y $4000 USD
O mas de $4000
O

Viaticos deberian incluirse en el pago junto con honorarios.



161

;Que medio de pago seria el mas adecuado para cubrir los
honorarios del asesor? *

O Efectivo

O Tarjeta de crédito

O Intercambio de servicios
O

Compra de un bien o servicio en favor del consultor (vehiculo, paquete
turistico, etc.)

¢ Qué tipo de resultado esperaria obtener luego de contratar una
asesoria? *

) Documento de guias generales para aplicacidon en empresa
Producto que contenga una solucion empresarial especifica
Informe de estudio para aplicacion a large plaze

O
O
O Documento con tips especificos para aplicacion inmediata
O

Cther :

BACK MNEXT O £6% complete
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Seccion V.- Disposicion para trabajar con extranjeros

En esta fase se evaluara la disposicion de su organizacion para trabajar con personal de otros
paises.

¢ Considera gque Ecuador es un pais con buenos asesores
empresariales? *

1 2 3 4 3

Total ] ] ] ] i Total acuerdo

desacuerdo
.De quée region considera que podrian provenir los mejores
asesores en términos de estrategia empresarial? *

O Eurcpa

Asig

Sudamérica

O
O Morte América
O
O

Cther

¢ Estaria dispuesto a contratar una asesoria si fuese en Inglés? *

1 2 3 4 5
Para nada Totalmente de
{muchos O o o o o acuerdo (no
problemas habria
comunicacion problemas
ales) comunicacion

ales)

BACK NEXT L 83% complete
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Seccion VI.- Evaluacion del Concepto

En esta seccion se pretende evaluar un proyecto de negocio que busca integrar a un grupo
selecto de expertos jubilados que estén debidamente capacitados para brindar asesorias
empresariales a pequenas, medianas y grandes industrias en el Sudamérica.

Perfil de un experto jubilado

Kevin

Walker

Kevin es un experto en diseflo y gestidn de campafias publicharas. En sus 30
afios do experiencia profesional levantd 3 premios AME y alcanzd incrementar
hasta en un 70% las ventas de los clientes a los que asesord Es capaz de
realizar una campafia en menos de 15 dias y su trabajo ha generado réditos
inmediatos

Actualmente. vive en Californla, dicta conferenclas a lo largo de los Estados
Unidos y es miembros dol Directorio de varias empresas

OPINIONES FIND ME

> Cristan Proada - Howl! Asas ~
11 U oy oo o A e
el

19 Sartago Yepes - Grupo Allater <
! N B ATWE @ s e | 9
.
'y

Vanessa Acosts Fraswass r-;

-

L wetata N RAIEew !
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¢ Estaria usted dispuesto a contratar los servicios profesionales
del experto jubilado de acuerdo al perfil antes presentado? *

1 2 3 4 3

Nada ] ] ] 2 20 Muy dispuesto

dispuesto

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar, por semana, por los servicios
de un asesor con estas caracteristicas? *

' menos de $3000 USD
O entre $3000 y $5000 USD

) maés de $5000
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.Considera que la informacion contenida en el perfil del asesor
es suficiente para tomar una decision hoy? *

1 2 3 - 5

Totalmente Totalmente
insuficienta O O O O O zsuficiente

. Le parece que la presentacion y disefio del perfil del asesor es

adecuada?
1 2 3 4 9
Muy i i i i . Muy adecuada
inadecuada y

Comentario final

¢Cuales serian sus razones para contratar o no, al experto
jubilado que se presento anteriormente?

BACK O 100%: You made it.

Cras LNradgn ongie

Para visualizar el presente formulario puede seguir el siguiente link:

https://docs.google.com/forms/d/1Jj9kDBu4zVR2JONVUjODT1I0E4ANWHRwn 6Hnult4yhw/viewfor

m


https://docs.google.com/forms/d/1Jj9kDBu4zVR2J0NVUjODT1I0E4NWHRwn_6HnuJt4yhw/viewform
https://docs.google.com/forms/d/1Jj9kDBu4zVR2J0NVUjODT1I0E4NWHRwn_6HnuJt4yhw/viewform
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3) INFORME DE RESULTADOS A LAS ENCUESTAS PARA JUBILADOS

Parte sustancial de la presente investigacion de mercados fue la recoleccion de
informacion y datos de jubilados en los Estados Unidos de América. Para ello se planted la
creacion de una encuesta con el objetivo de recoger informacién primaria de caracter
cuantitativa. En virtud de las dificultades geograficas para la recoleccién de dichos datos, se
contrato a la empresa estadounidense SURVATA, con domicilio en el estado de California,
para que, por su intermedio, se pudiera llegar a un segmento especifico de jubilados

americanos.

Al respecto, los resultados de la encuesta constan a continuacion y se detalla su
analisis:
ASPECTOS METODOLOGICOS DE LA INVESTIGACION

Poblacion

Para determinar la poblacion objetivo fue necesario tomar varios datos. De acuerdo
con el censo del 1 de abril de 2010, realizado por el Census Bureau de los Estados Unidos ,
se determind que la poblacion de Estados Unidos ascendia a 308°745.538 habitantes, de los
cuales el 29.3% correspondia a todos los habitantes mayores de 25 afios que contaban con
un titulo profesional de tercer nivel o superior. Es decir, existen alrededor de 90.5 millones

de habitantes americanos con titulos profesionales (United States Census Bureau, 2016).

De acuerdo con GALLUP, en promedio los americanos se estarian retirando a la
edad de 62 afios (Riffkin, 2014). A partir de dicha referencia, se buscé del porcentaje de la
poblacién estadounidense que se ubicaba dentro de los rangos de edad entre los 55 y 69

afios. Para el efecto, se emple6 un documento del Census Bureau de los Estados Unidos y
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se arribé al siguiente valor: el 15.84% de la poblacién estadounidense estaria dentro de este

rango y se la puede considerar como jubilada (Howden & Meyer, 2011).

Este Gltimo porcentaje indica que, entre el rango de 55 y 69 afios de edad, se cuenta
con un aproximado de 49 millones de jubilados, pero no todos ellos son profesionales o no
podrian dar asesorias empresariales. Por lo tanto, si se traspola el porcentaje de la poblacion
estadounidense con titulo 29.3%, al numero total de jubilados en este pais, se podria
determinar que alrededor de 14 millones de jubilados cuentan con titulo profesional. Se
podria considerar a este Gltimo valor como el del mercado potencial del proyecto, sin
embargo, es preciso conocer cuantos de ellos estarian dispuestos a viajar largas distancias
para vacacionar y de esta manera lograr determinar un mercado objetivo para la presente

investigacion.

Con base en lo expuesto anteriormente, se analiz6 un reporte de las entradas y
salidas de visitantes extranjeros en el Ecuador (Ecuador en Cifras, 2016). Se logré filtrar
diferentes variables para establecer un numero especifico de americanos que cumplian
varias caracteristicas, como por ejemplo: que estuvieran en el rango de edad entre 55 y 69
afios, hayan declarado como su ocupacion la de jubilados; y, hayan permanecido en el pais
en un namero igual o superior a 5 dias. Con estos filtros se determin6 que 16.637 jubilados

americanos visitaron el Ecuador en el 2014, para realizar turismo.

No obstante, no necesariamente todos los jubilados pudieron haber obtenido un
titulo profesional; en virtud de los cual, tomando en cuenta que casi 3 de cada 10
americanos mayores de 25 afios de edad cuentan con un titulo, el mercado objetivo al que
se pretende llegar, para efectos de la presente investigacion, es de 4875 jubilados

americanos.
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Tamano muestral: Se realizaron 125 encuestas a jubilados estadounidenses.

Tipo de muestreo: Se tratd de un muestro probabilistico, aleatorio simple. Esto
pudo realizarse dado a que se contrat a una firma estadounidense, con una gran base de

datos para llegar al tamafio muestral requerido en poco tiempo.

Error muestral: La presente investigacion cuenta con un +-5% de error muestral y

un nivel de confianza del 95%.
Ambito geografico: S6lo Estados Unidos.

Ambito temporal: Las encuestas se desarrollaron en un sélo dia, el 13 de enero de

2016.

ANALISIS DE LOS DATOS OBTENIDOS

Preguntas Filtro

La primera pregunta que se planted fue si el participante era o no jubilado. Con ello
se pudo filtrar a cualquier otro tipo de participante y se garantizé un 100% de encuestados

jubilados.

Al ser 62 afos la edad promedio de un jubilado estadounidense, la siguiente
pregunta fue sobre su edad. De esa manera se garantiz6 que los siguientes pasos de la

encuesta sea completada por los participantes que superen los 55 afios de edad.
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Ademas, se requeria que los jubilados hayan sido profesionales en alguna de las
diferentes &reas consideradas para la investigacion. En el siguiente grafico se puede

observar la distribucion de los participantes en sus &reas de conocimiento:

Grafico 7 .- Areas de especializacion profesional de jubilados encuestados

In which professional field did you specialize before retiring?
(displaying top 12 results)
25
211(16.8%)
20
18 (14.4%) 18 (14.4%)

15 (12.0%)
13(10.4%)

10 (8.0%)

10
8 (6.4%)
5(4.0%)
5
3(2.4%)
2(1.6%)
. .

Business Strategy WM Climate change Engineering Finances WM Graphic Arts [l Law Manufacture
B Marketing and Sales [l Medicine Music Sociology WM Transportation and Logistics

Number of responses

Fuente: Encuesta a jubilados 2016 (SURVATA)

Datos demograficos

Todos los encuestados fueron ciudadanos americanos. Un 60% se encontraba
casado, 18.4% divorciado, un 12% enviudd, un 6.4% nunca se casO y apenas un 3.2%

estaba separado.

En cuanto a su nivel de educacion, fue interesante revisar que las estadisticas

provenientes del Census Bureau de los Estados Unidos se alejan bastante a la realidad de la
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presente encuesta. Podria tratarse principalmente a que los investigadores limitaron el
namero de areas de especializacion. En caso que el entrevistado no aplicara en alguna de
ellas no podia participar. De acuerdo con el siguiente grafico, el porcentaje de jubilados con
titulo profesional ascendié a 50.4%. En principio, fue el objetivo de los investigadores
contar con un nimero importante de jubilados con titulo profesional, tras asumir que serian

las personas mas idoneas para validar la idea de negocio.

Grafico 8.- Nivel de educacion de jubilados encuestados

Question #4

What is the highest degree or level of school you have completed?

40
37 (29.6%)

30 (24.0%)

L
=1

24(19.2%)

Number of responses
ra
=

14 (11.2%) 14 (11.2%)
10
3(24%) 5 4 gy
100.8%)
0 [
Some high school M High school graduate Some college, no degree Associate’s degree Wl Bachelor's degree
B Master's degree Professional degree [l Doctoral degree

Fuente: Encuesta a jubilados 2016 (SURVATA)

Actividades de los jubilados y experiencia profesional

Un 88% de los encuestados se encuentran disfrutando de su jubilacién, sin ningdn

tipo de actividad laboral remunerada o no remunerada. Un 6.4% realiza servicio a la
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comunidad, y el resto se encuentra desarrollando actividades laborales u otros. El siguiente

grafico muestra lo referido en lineas anteriores:

Grafico 9.- Actividades de los jubilados

Are you currently...? v2 Count Percent Cumulative
Deing community service | . 8 6.4% 6.4%
Enjoying life —_— 111 88.8% 95.2%
On a part time job K 2 1.6% 96.8%
Other: Disabled i 1 0.8% 97.6%
Other not enjoying life to 1 8.8% 98.4%
Self employed k 2 1.6% 1ee%x

Fuente: Encuesta a jubilados 2016 (SURVATA)

Se les preguntdé a los encuestados si han tenido experiencia en el area de la
consultoria empresarial. Unicamente el 26.4% respondi6 afirmativamente y con ello,
pudieron responder las 2 siguientes preguntas. La primera, hacia referencia a cudl seria el
valor que esperaria cobrar por una consultoria, siendo un valor entre $20 y $80USD por

hora, la alternativa mas seleccionada. Las respuestas a continuacion:
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Grafico 10.- Valor de consultoria por hora

Question #8

If you were hired by a company, as an independent consultant, what would be your income
expectation per hour of work?

13 (39.4%)

10 (30.3%)
9(27.3%)

Number of responses

1(3.0%)

Less than $20 USD per hour Il Between $20 to $80 USD per hour Between $80 to $200 USD per hour
More than $200 USD per hour

Fuente: Encuesta a jubilados 2016 (SURVATA)

La segunda pregunta se referia al tiempo ideal que se requeriria para concluir con
una consultoria. Al respecto, el 66.7% de los encuestados dijeron: entre 1 y 3 meses; el

24.2% sefial6 que en menos de 30 dias; y, el 9.1% dijo que se necesitaba mas de 3 meses.

En una escala de Likert sobre 5 puntos, se les pregunté a los todos los participantes,
que tan interesados estarian en realizar servicio comunitario. La calificacion promedio fue

de 3.03/5; lo que muestra que el jubilado promedio es indiferente en este aspecto.

Se les preguntd si estarian dispuestos a compartir su conocimiento por un paquete
turistico a Sudamérica y el 48.8% de las respuestas indicaron que definitivamente no lo
harian. Un 20% si lo haria sin dudar, y un 8% estaria interesado en hacerlo. A continuacion

el grafico que demuestra lo expuesto:
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Grafico 11.- Opinidn sobre intercambio de conocimiento por un paquete turistico

Question #11

Would you be willing to share your knowledge in exchange for a tour package in South
America?

B0

a1
80

40

25

Mumber of responses

20 18

1circles M 2 circles 3 circles 4circles M 5 circles

1 circle = Definitely not 5 circles = Totally agree

Average Rating

0000
2.42

Fuente: Encuesta a jubilados 2016 (SURVATA)

Preferencias de Viaje

Respecto a las preferencias de viaje, el 36% de los jubilados manifestaron que
preferirian visitar un determinado lugar por un lapso de 6 a 10 dias, un 28% preferiria un
viaje mas corto de 3 a 5 dias, el 18% aprovecharia un viaje de 11 a 15 dias, un 8.8% sefialo
mas de 15 dias y finalmente el 8% restante dijo que menos de 3 dias estaria bien. Frente a
esto, un 49.9% indico que su presupuesto de viaje, sin contar con pasajes de avion, seria de

menos de $1.000USD por persona, el 35% sefial6 un presupuesto de entre $1.000 y
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$2.000USD, un 11.2% de entre $2.000 y $4.000USD vy el 4% restante gastaria mas de

$4.000USD.

En virtud que la mayoria de jubilados prefieren un viaje de entre 6 a 10 dias, y
contarian con un presupuesto, sin pasajes aéreos, de menos de $1.000USD por persona en
un viaje, es importante que se realice un analisis de correlacion de los datos contenidos en
esta categoria. En el siguiente gréfico se puede apreciar que el 40.3% de las personas que
optaron por un presupuesto menor a $1.000USD considerarian un viaje de entre 3 a 5 dias;
el 43% que gastaria entre $1.000 y $2.000USD por persona preferiria un viaje de 6 a 10
dias; el 50% que gastaria entre $2.000 y $4.000USD viajaria entre 11 y 15 dias; y, existen
dos grupos que representan un 40% cada uno que gastaria mas de $4.000 en viajes de entre

6 a 10 dias y més de 15 dias.

Grafico 12.- Correlacién entre presupuesto de viaje y dias de estadia

What is your normal budget when you go on vacation? (not counti...

In this section we w... Less than $1000... Between $1000 ... ©| Between $2000 ... ©| More than $400...

From 6 to 10 days 32.3% 43 2% 28.6% 46 .0%
From 3 to 5 days A 40.3% 25.0% | - o% %
From 11to 15 days - 9.7% 20.5% (R 50.8% 20.8%
More than 15 days 4.8% 9.1% 14.3% 40.8%
Less than 3 days - 12.9% 2.3% 7.1% 0%

Fuente: Encuesta a jubilados 2016 (SURVATA)

El siguiente gréfico que muestra las preferencias especificas de viaje de los

encuestados. En primer lugar, con un 19% se muestra que la caracteristica mas importante a
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la hora de viajar son los precios bajos. Luego, con un 16.9% descuentos para retirados y

tercero, con un 15%, buscan experiencias culinarias. A continuacion més detalle:

Graéfico 13.- Preferencias de viaje de los jubilados

Mumber of responses

BO

20

Question #15 @

What makes you decide one vacation destination over another?
Please select all that apply.

58 (10.2%)
B0 (15.9%)

52 (14.7%) 53 (15.0%)

37 (10.5%)
26 (7.3%)
20 (5.5%) 18 [5.4%)
13(3.7%)
&(1.7%) l

B Luxuricus hotels Il Short flights Trawvel insurance People who speaks your language Wl Low prices

B Private transportation Discounts for retirees W@ Food experience @ Pure Mature Cther

Fuente: Encuesta a jubilados 2016 (SURVATA)

Ahora, es importante observar como se correlacionan las variables de preferencias

de viaje con la de presupuesto:



Grafico 14.- Correlacidn Presupuesto con Preferencias de Viaje

What is your normal ... What makes you deci...

Between $2000 & ..
Between $1000 &

Between $1000 & ...
Less than $1000 U... Low prices
Between $2000 & ...
Less than $1000 U...
Between $1000 & ...
Between $1000 & ...
Between $1000 &

Luxurious hot...
Travel insura

People who __.

Pure Nature
Private trans...
Pure Nature
Food experi...

Luxurious hot

Travel insura...
Short flights

Between $2000 & ...
Between $1000 & ...
Between $1000 & ..
Between $1000 & ...
Less than $1000 U...

Discounts fo...
Private trans...

Short flights

Fuente: Encuesta a jubilados 2016 (SURVATA)

22.7
5@.
11.
21.

1%

%
4%
0%

E%
35.7

9.
58.0%
59.
42.9%
12.9%
34.
15,
18.

176

Dentro del grupo de personas que presupuesta menos de $1.000USD se busca, en un

59%, que los precios sean bajos. En el grupo de encuestados que presupuesta entre $1.000 y

$2.000USD, se prefiere principalmente: personas que hablen su mismo idioma,

experiencias gastrondmicas y descuentos para tercera edad. Para aquellos en el grupo que

gastan entre $2.000 y $4.000USD prefieren en lo principal: la naturaleza, hoteles de lujo y

precios bajos. Por ser un nimero menor, quienes se presupuestas mas de $4.000USD no

aparecen en el gréafico, sin embargo el célculo indica que un 65% de ellos preferiria

descuentos para jubilados.

Por otro lado, conforme se indicé en lineas anteriores, el 60% de los jubilados esta

casado. En ese sentido, un 64% de los encuestados viajaria acompafiado de su pareja. Para

el efecto, un 35% manifestd que utiliza plataformas web especializadas para adquirir sus
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paquetes turisticos y un 32% manifestd usar agencias de viaje especializadas. Los

resultados indicados constan en el siguiente grafico:
Graéfico 15.- Cémo adquieren paquetes turisticos los jubilados

Question #16 @

How do you book your travel package?
50
44 (35.2%)

40 (32.0%)

= 27 (21.6%)

20

Mumber of responses

10
7 (5.5%) 7 (5.8%)

Specialized web site I Specialized travel agencies Secial Metworks By catalogue I Cther

Fuente: Encuesta a jubilados 2016 (SURVATA)

Es interesante observar que en el grafico anterior, la opcion “otros” tiene un
importante 21.6%. En virtud de ello, se procedio a revisar las respuestas especificas de los
participantes. Entre ellas se encontré que el 74% de las respuestas correspondian a
jubilados que preferian adquirir sus paquetes turisticos de manera directa, Ilamando a los

hoteles y aerolineas.

Evaluacion de la idea de negocio
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Para la evaluacién de la idea de negocio se preguntd a los encuestados si estarian
dispuestos a viajar y trabajar al mismo tiempo. Un 34.4% dijeron que no mezclan el trabajo
y viaje, un 21.6% fue indiferente y un 14.4% y 21.56% muestran tener algun interés y estar
muy interesados, respectivamente. Sobre 5 puntos posibles, la idea de viajar y trabajar
simultaneamente tuvo una calificacion promedio de 2.81, lo que demuestra que no todos los

jubilados estarian dispuestos a hacerlo.
El resultado de esta evaluacion se muestra en el siguiente grafico:

Grafico 16.- Validacion de trabajo y viaje simultaneo

Question #18

In this section we want to evaluate our project idea.
Would you be willing to work and travel at the same time?

50
43

40

30 7 Fr

20 18

Number of responses

1circles Wl 2 circles 3 circles 4circles [ 5 circles

1 circle = | don't mix work and travel. 5 circles = | would love to work and travel.

Average Rating

000 0
2.81
Fuente: Encuesta a jubilados 2016 (SURVATA)

Luego, se propuso la idea de que pueda hacer un voluntariado en Sudameérica para

apoyar el proceso de crecimiento de una PYME. Al respecto, los jubilados estuvieron
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menos interesados. Esto se puede inferir luego de revisar que Unicamente se obtuvo 2.2
puntos en promedio de los 5 posibles. Seria interesante revisar el perfil del 8% de jubilados

que estdn muy interesados y del 16% que esta algo interesado.
Grafico 17.- Voluntariado en una compafiia en Sudamérica

Question #19

Would you be willing to volunteer in the growth process of a small or medium size company in
South America?

B0
a7

&0

40

Mumber of responses

21
20

1
? -
1circes M 2 circles 3 circles 4circles M 5 circles

— WAl — Al

1 circle = Wouldn't be interested at all 5 circles = Would be very interested

Average Rating

00000
2.22

Fuente: Encuesta a jubilados 2016 (SURVATA)

El siguiente grafico muestra la correlacion efectuada entre las respuestas dadas por
los jubilados a la idea de hacer voluntariado en Sudamérica. Como se puede observar, la
mayoria de encuestados no estaria interesado en hacer voluntariado para un empresa en
Sudameérica; sin embargo, existen profesionales en el area de finanzas, leyes, ingenieria,

estrategia de negocios y marketing y ventas que si tendrian interés en participar.
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Gréfico 18.- Correlacion entre profesiones e interés en hacer voluntariado en

Sudamérica
In which professional field d... Count Average - Median ? N
Climate change 2 3.58 4 I
Anthropology 1 3.00 3 -
Architecture 1 3.00 3 -
Travelling 1 3.00 3 -
Finances 18 2.89 4 ——— [r—
Engineering 13 2.69 3 —
Law 18 2.67 3 —
Business Strategy 2 2.58 3 . .
Sociology 3 2.33 EJ S— ]

Marketing and Sales 8 2.25 1 el

Manufacture 15 1.93 1 e

Transportation and Logistics 18 1.98 1 I

Graphic Arts 5 1.60 1 v

Medicine 21 1.57 1 -

Music 3 1 1 -

Oil and Mining 2 1 1 -

Public Relations 1 1 1 -

Sports 1 1 1 -

Total (18) 125 2.22 1 11.58 2 2.56 3 3.50 4 4.50

Fuente: Encuesta a jubilados 2016 (SURVATA)

A los jubilados se les planted puntualmente la idea de negocio y se les pregunto si
estarian dispuestos 0 no a participar en la misma. Para el efecto, se les mostré una imagen
de lo que seria el prototipo del negocio que contenia la identificacion de una empresa con
una necesidad de asesoria puntual; y, por otro lado, el beneficio en turismo al que podrian
acceder. Al respecto, se identifico un 24.8% de interesados en aceptar la propuesta versus

un 53.6% de personas que no les interesaria la propuesta. En cuanto a su calificacion, el
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proyecto alcanz6 los 2.39 sobre 5 puntos posibles. A continuacion, el grafico que muestra

los resultados de esta pregunta:

Gréfico 19.- Validacion de Prototipo

Question #20

The companies that appear above require help from business experts. In retum, the experts
could get discounts or free toursm packages in the countries where the consultancy takes
place. Would you accept this deal?

A

@ g% @

i

&0

20

MNumier of responses

M 1 circles Ml 2 circles 3 cincles 4 circles M & circles

1 circle = Definitely not 5 circles = Absclutely yes
Average Rating

@900
2.39

Fuente: Encuesta a jubilados 2016 (SURVATA)

Finalmente se les solicitd que indicaran cuales serian las caracteristicas que mas

valorarian a la hora de considerar aceptar la propuesta. Las tres principales caracteristicas
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que fueron elegidas son: posibilidad de viajar fuera del pais, hacer turismo y los descuentos

de viaje. El siguiente grafico muestra los resultados de las respuestas de los encuestados.

Graéfico 20.- Factores importantes para aplicar a la idea de negocio

Question #21 @
What would be the most important factors that you would consider before accepting this deal?
Please select all that apply.

60
55 (22.7%)

43 (17.8%) 43 (17.8%)
40 (16.5%
40 38 (15.7%) ( )
20
13 (5.4%)
10 (4.1%)
0

B Possibility to help a company in its growing process Il Possibility of traveling abroad
The opportunity to learn from new ways to do business [ Site Seeing M The travel discounts [ | wouldn't accept the deal
Other

Mumber of responses

Fuente: Encuesta a jubilados 2016 (SURVATA)
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4) INFORME DE RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS A EMPRESARIOS

Parte sustancial de la presente investigacion de mercados fue la recoleccion de
informacién y datos de empresarios y emprendedores de Ecuador y de otros paises de la
region. Para ello se planted la creacién de una encuesta con el objetivo de recoger
informacidn primaria de caracter cuantitativa, para lo cual se desarrollé una encuesta en
GoogleForms y se la envid a través de correo electronico a una base de datos de compuesta

principalmente de directores, gerentes, emprendedores y propietarios de empresas.

Al respecto, a continuacion se detallan los resultados y el analisis de la informacién

que fue recabada luego de la encuesta realizada:

Poblacion

Para determinar la poblacion objetivo se consideraron algunos factores cualitativos
sobre el perfil que deberian tener los empresarios/emprendedores encuestados. Algunos de
estos factores fueron: Cargo o posicién en la empresa; poder de decisiéon en la empresa;

nivel de formacion académica; ubicacion geografica; edad y tamafio de empresa.

Este tipo de segmentacion ayudard a enfocar este estudio en la poblacién que

demanda el servicio de consultoria, asesoria o0 coaching empresarial.

Tamafo muestral: Se enviaron 105 encuestas a empresarios y emprendedores de

las cuales 92 fueron a ecuatorianos y 13 a empresarios extranjeros.
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Para determinar el tamafio de la muestra, este estudio considera que las PYMES son
el nicho de mercado mas adecuado para este anélisis; de igual forma, se considero la
cantidad de consultorias empresariales que se efecttan al afio en el Ecuador y también el

precio promedio de este tipo de servicios en el Ecuador.

La formula planteada para determinar el tamafio de la muestra es la siguiente:

No. PYMES x No. Consultorias al afio x Precio promedio de cada
consultoria
Total de empresas ECU No. PYMES
253000 X 7000 X $8000 = 79
704556 253000

Tipo de muestreo: Para este estudio, se consider6 que se debe contar con una
muestra que considere caracteristicas especificas y similares este los miembros de la
muestra, por tal razon se ha considerado un muestreo de tipo: Aleatorio por Conglomerados
0 areas, el cual segmenta a la muestra en grupos de similares caracteristicas para ser

medidas y analizadas a la conveniencia del objetivos del estudio que se realiza.

Ambito geogréafico: El ambito geografico que se ha considerado para el estudio de
las tendencias de consultoria empresarial es principalmente el Ecuador continental, aunque

también se ha considerado empresarios de otros paises de la region.
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Ambito temporal: La encuesta se la corrié en las primeras semanas del mes de
enero del 2016 y la recepcion de datos se la hizo hasta el viernes 22 de enero del mismo

afo.
Interpretacion de los datos obtenidos

En este segmento, se repasa cada una de las preguntas elaboradas y sus respectivas

interpretaciones.

1.- ¢(Es Usted duefio de empresa u ocupa cargos directivos con alto poder de
decision?
A esta pregunta el 81,8% de los encuestados respondié afirmativo, lo cual nos

permite contar con una muestra suficiente que se ajusta a las condiciones de este estudio en

cuanto al cargo o funcion que los encuestados tienen cada una de sus empresas.
2.- ¢ Cual es su rango de edad?

Los datos arrojaron que un 47,2% de los encuestados se encuentran en un rango de
edad de entre 30 y 40 afios, lo cual nos indica que es una poblacion en edad
econdémicamente activa y en un momento de emprendimiento y de crecimiento profesional

y laboral.

Es importante considerar, que el segundo grupo de peso en este analisis son
personas entre 25 y 30 afios 25%, y un tercer grupo que representa el 16,7% son personas

comprendidas entren los 50 y 60 afios de edad.

Al considerar estos tres grupos, se tiene mas de 90% de los encuestados y es donde

se debe poner més atencion.

3.- ¢Cudl es el tamafio de su empresa?



186

A esta pregunta, el 44,4% respondié que trabajan o dirigen microempresas, 25%

pequefias empresas y 30% entre medianas y grandes.

Es importante recalcar, que el segmento que pretende considerar este proyecto,

abarca principalmente a las PYMES, las cuales representan el 39% de los encuestados.
4.- ;A queé sector pertenece su empresa?

Se listaron 21 diferentes tipos de actividades de negocios, de las cuales Industrias
Manufactureras e Informacion y Comunicacion tienen 16,7% respectivamente sumando

entre si 33,4% del total de encuestados.

El segundo grupo de empresas estd compuesto por: Agricultura y Ganaderia,
Alojamiento y Comida, Actividades Financieras, Actividades de Servicios Administrativos,
Administracion Publica, Salud, Artes y Entretenimiento, cada una con 2,8% de

participacion y en conjunto suman 19,6% de la encuesta.

El siguiente grupo lo comprende lo comprende las empresas de Explotacion de
Minas y Canteras y Actividades Profesionales, Cientificas y Técnicas, cada una con 8,3%

de participacion, 16,6% entre las dos.

Finalmente se encuentran, Otras Actividades de Servicios con 11% y Comercio al

por mayor con 5,6%.
5.- ¢En qué area de la empresa trabaja?

El 47,2% de los encuestados respondio que es parte del Directorio de su empresa y
el 44,4% forman parte de las Gerencias Administrativas. 5,6% pertenecen al Personal

Operativo.

6.- ¢ Cual es su nivel de formacion académica?



187

El 44,4% de los encuestados respondid contar con un titulo de 3er nivel, y el 38,9%
manifiesta tener un titulo de 4to nivel, lo cual nos da un 83,3% de encuestados con

formacion universitaria completa.
7.- ¢En qué pais se encuentra domiciliada su empresa?

EL 79,4% de los encuestados se encuentran domiciliados en el Ecuador, le sigue

Norte América con 8,8% y Colombia con 5,9%.

La siguiente seccion hace la interpretacion de los Servicios de Asesoria

Empresarial:

8.- ¢Para Usted, qué tan necesario son las asesorias de un profesional para el

crecimiento empresarial?

A esta pregunta, el 47,2% respondidé que son Muy Necesarias, que es la medida
maxima en la escala de Likert de 1 a 5 que se utiliz6 en esta pregunta y un 33,3% respondid
que son Necesarias, lo cual suma el 80% de los encuestados. Valdria la pena considerar que

20% no esta muy interesado en recibir el servicio de consultorias empresariales.
9.- ¢Elija 3 debe atributos que debe tener un asesor empresarial?

La mayoria de encuestados, respondié que la Experiencia es 1o mas importante en
un asesor, sin embargo, un alto nivel académico también es muy bien valorado por los

empresarios.

Es importante resaltar, que las Buenas Referencias que pueden recibir sobre el
Asesor son importantisimas al momento de elegir a este; y otro dato interesante, es que el

Precio Bajo no es una prioridad al momento de seleccionar una asesoria.
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10.- ¢Cuédl es el rango de edad ideal de un asesor empresarial?

El 58,3% opina que el rango ideal de edad de un asesor empresarial va entre los 30
y 45 afios de edad y el 33,3% considera ideal el rango entre 45 y 60 afos, si se suma estas
dos opiniones tenemos que el rango preferencial suma méas de 90% que considera a un

asesor entre los rangos de 30 y 60 afios.

Para efectos de este proyecto, que pretende incorporar jubilados (+65 afios) como

asesores, el mercado no los considera muy importantes.
11.- ; Actualmente, que &rea de su empresa requeriria asesoria empresarial?

La mayoria de encuestados, respondi6 que su mayor necesidad de asesoria externa,
se la puede incorporar en las areas de Marketing y Ventas, otras areas como Estrategia
Corporativa, Gestion de Operaciones y Gestion Financiera también son areas que buscan

asesoria externa para mejorar sus procesos.

12.- ¢Cuénto tiempo considera adecuado que deberia tomar una asesoria para que

ésta sea efectiva?

El 36% de los encuestados considera que el tiempo necesario para recibir este
servicio, va en un rango entre 5 y 15 dias, pero un 33%, considera que lo necesario seria
entre 15 y 30 dias. Sin embargo, los encuestados que consideran que lo necesario son
apenas 5 dias suman 14% Yy los que piensan que este servicio debe ser superior a 30 dias
suma 17% hacen de estas minorias una porcion a considerar dentro del analisis de esta
pregunta, ya que de aqui pueden resultar diferentes paquetes turisticos para cada rango de

tiempo necesitado.

13.- Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de asesoria empresarial?
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Para analizar esta pregunta, es importante reconocer que los encuestados siempre
van a tender a pagar lo menos posible por cualquier cosa que se les ofrezca. Sin embargo
es importante resaltar que un poco méas del 10% de los encuestados estaria dispuesto a
pagar mas de $5000USD por un servicio de asesoria empresarial y este 10% podria ser el

mercado especifico al que debe apuntar este proyecto.

14.- ¢ Ademas de los honorarios del asesor, cudnto mas estaria dispuesto a pagar por

sus viaticos durante la estadia de éste?

El 61% considera que pagaria menos de $2000 USD por gastos de viaticos durante
la estadia del asesor empresarial y un 36% considera que estos costos deben estar incluidos

en el precio total de la asesoria.

15.- ¢(Qué medio de pago seria el mas adecuado para cubrir los honorarios del

asesor?

El 61% de los empresarios, pagarian en efectivo y 22% con tarjeta de crédito, que
son los medios tradicionales de pago en la mayoria de sectores, sin embargo, un 17%
estaria dispuesto a probar otro tipo de pago, como los Intercambios de Servicios o

intercambio de bienes.

16.- ¢(Qué tipo de resultado esperaria obtener del servicio de Consultoria

Empresarial?

La mayoria de encuestados, que suman el 44,4% espera obtener un producto que
contenga una solucion empresarial especifica, luego estan los que buscan un tip especifico
para una aplicacion inmediata, quienes suman un 25% de los encuestados y luego, con 22%

los que buscan un informe para una aplicacion a largo plazo.
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La siguiente seccion trata sobre la disposicion de los empresarios ecuatorianos a

trabajar con asesores extranjeros:
17.- ¢Considera que Ecuador es un pais con buenos asesores empresariales?

Para analizar esta pregunta se utilizd una escala de Likert, siendo 1 en total
desacuerdo y 5 en total acuerdo, de los cuales, 44,4% de los encuestados consideran que los
asesores ecuatorianos son regulares asesores empresariales y el grueso de respuestas a esta
pregunta tiende a no tener muy buenos conceptos sobre los asesores empresariales

ecuatorianos.

18.- ¢De qué region considera que podrian provenir los mejores asesores en

términos de estrategia empresarial?

El 55,6% de encuestados considera que los mejores asesores comerciales en temas
de estrategia empresarial provienen de Norte America, un 16,7% opina que provienen de

Europa y otro 14% piensa que los mejores asesores provienen de Asia.
19.- ¢ Estaria dispuesto a contratar una asesoria si fuese en inglés?

Para esta pregunta se utiliz6 una escala de Likert de 1 a 5, siendo 1 Pana Nada y 5

Totalmente de acuerdo.

El grueso de las respuestas tiene a demostrar que los empresarios no tendrian
mayores problemas al momento de contratar este servicio en inglés, sin embargo, vale la
pena resaltar que un 41% de los encuestados eligio una valoracion de 3 (entre nada y
totalmente de acuerdo) lo cual representa un dato significativo a considerar al momento de

ofrecer este servicio.
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La siguiente seccion analiza el perfil del experto jubilado y cuél es la preferencia de

los empresarios ecuatorianos al momento de seleccionar una asesoria empresarial.

20.- ¢Estaria dispuesto a contratar los servicios de asesoria empresarial con un

jubilado que cumpla el perfil anteriormente expuesto?

El 55,6% de los encuestados manifestd que estaria de acuerdo en contratar el
servicio de asesoria empresarial por parte de un jubilado que cumpla con las caracteristicas
mencionadas, y apenas 9% no estaria dispuesto a contratar el servicio con un experto

jubilado.
21.- ¢Qué tipo de resultado esperaria de la consultoria?

Las respuestas de los encuestados fueron bastante equilibradas:

Solucioén especifica a un problema 32,4%
Coaching empresarial 26,5%
Idea Innovadora 23,5%
Informe técnico bien detallado 17,6%

22.- ;Segun el tipo de resultado de la asesoria, ¢cuanto estaria dispuesto a pagar por

la misma?
Informe Solucion Idea Coaching
técnico bien especificaa un | Innovadora
detallado problema
Menos de $3,000 44,4% 55,9% 38,2% 58,8%
$3,000 - $5,000 38,9% 26,5% 26,5% 29,4%
$5,000 - $10,000 8,3% 14,7% 23,5% 8,8%
Mas de $10,000 2,8% 2,9% 11,8% 2,9%
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23.- ¢ Le parece que la presentacion del perfil del consultor y el disefio de la pagina

de presentacion del experto jubilado es adecuada?

Los encuestados opinaron en su mayoria, que la presentacion es entre regular y
buena, lo cual indica que hay oportunidades de mejorar en la presentacién y comunicacion

del modelo de negocio para que este sea exitoso.

5) TABLAS DE RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS REALIZADAS

Se podré acceder a la base de datos de las encuestas realizadas a los jubilados en el

siguiente link:

https://drive.google.com/file/d/0B8jCKkdQXleLZ0ZYdVJVOjJ50TOQ/view?usp=sh

aring

Se podréa acceder a la base de datos de las encuestas realizadas a los empresarios en

el siguiente link:

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1g6ZiwKhoV7WagYQcl75 8IBjPsLOYbth

Eb650984f6L I/edit?usp=sharing



https://drive.google.com/file/d/0B8jCKkdQXIeLZ0ZYdVJVQjJ5QTQ/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/0B8jCKkdQXIeLZ0ZYdVJVQjJ5QTQ/view?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1q6ZiwKhoV7WqYQc175_8IBjPsLQYbthEb65g984f6LI/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1q6ZiwKhoV7WqYQc175_8IBjPsLQYbthEb65g984f6LI/edit?usp=sharing
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Anexo 7.- Primer prototipo de producto para empresarios ecuatorianos y

jubilados

N

Work & Travel

Work & Travel

Ecuador




Work & Trawel Ecuador, es una empresa que
ayuda a crear lasos entre empresarios y
emprendedores con expertos jubilados
internacionales que estan dispuestos a

compartir sus experiencias y criterios con los

: empresarios o emprendedores gue estén
buscando una nueva idea o la forma de
mejorar cualguiera de sus procesos actuales.
Work & Travel Ecuador, propone una atrevida

w“ rk & TI"EI‘VE' forma de hacer negocios, ya que regresa en el

Ecuador tiempo y propone un modelo de intercambio
(trueque), por los servicios que el
empresario/emprendedor necesita y los

servicios que ofrece el asesor internacional.

Work & Travel

Ecuador

Asesoria Empresarial
a cambio de.....

TURISMO!!!
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Work & Travel

Ecuador

7-10 diasde asesoria empresarial se
pagacon:

Pasajesaéreos origen —Quito-
origen
Alojamientocompletodurante
toda suestadia.

Todas las comidas.

Todos lostransportesinternos.
Citytourde Quito

Tour Otavalo

Tour Galapagoséd / 5n

Estadiatotal: 14-16dias

Work & Travel

Ecuador
10 -15 diasde asesoria empresarialse
pagacon:

Pasajesaereos origen —Quito-
origen
Alojamientocompletodurante
toda suestadia.

Todas lascomidas.

Todos lostransportes internos.
Citytourde Quito

Tour Otavalo

Tour Papallacta

Tour Galapagos7d / 6n

Estadiatotal: 16— 22 dias
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Work & Travel

Ecuador
5 —7 dias de asesoria empresarial se
pagacon:

Pasajesaereos origen —Quito-
origen
Alojamientocompletodurante
toda suestadia.

Todas las comidas.

Todos lostransportes internos.
Citytourde Quito

Tour Galapagos6d / 5n

Estadiatotal: 10- 12dias

A

Kevin

walker

G O prTed AMS[ e puhesdtad - (X CTO WaRLTN e fnl

Empresarios!!!....

Expertos jubilados, con afios de
experiencia profesional y con
todo el tiempo del mundo para
compartir su conocimiento, al
alcance de su mano con Work &
Travel Ecuador.

Ingrese a:

OPIMIONES
ydescubra un gran mundo de

' ' ' ' Wmnstan Frlis. - wamd s b 1}
EXpEriencia y conocimiento como .............._.
nunca antes lo habia .'-'-'-‘—-‘E':-'—E" E‘

experimentado..
R




A

Wor lr Trawel

Innovacion.

Marketing.

Ventas.

Desarrollo de Productos.
Sistemas de Gestion de Calidad.
Modelos de Logistica.
Implementacion de nuevas lineas
de produccion.

Mejoramiento de procesos
actuales.

Con los mejores expertos
mundiales y con afios de
experiencia gue validan su
efectividad....

2

Woar lr Trawel

Usted recibe:

5 horas de trabajo diario con

el asesor.

Tiempo completo del asesor al
proyecto que se esté
desarrollando.

Informe teécnico bien detallado
por parte del asesor.

Coaching durante el tiempo de
estadia del asesor.

La oportunidad de establecer
una relacion a largo plazo
tanto en lo profesional como
en lo personal.

Kevin

Walker

G e prvamen Al en pobbosdad - X CEG ST e ud

Kevin

Walker

o Ol premeg Rl e pdcdsd - X CEO eahian el
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X
Kevin
Walker

Gana0or 0ol proma AL on DURCSGad - (X CEO MORITSS MDA
Asesorias Empresariales:

5-7 dias: $7500 USD
7 — 10 dias: $8000 USD

10 - 15 dias: $10000 USD
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Anexo 8.- Perfiles y Descriptivos de Cargos

A partir del organigrama funcional establecido en el capitulo 3 de este trabajo, se
disefio el siguiente organigrama estructural, para definir los cargos especificos que se
requieren para que la actividad de negocio funcione y asi se cumplan todos los objetivos

establecidos en la estrategia del negocio.

Junta General de Socios

Gerente General

Jefe de . Jefe de
T Jefe de Sistemas !
Comercializacion Operaciones

Asistente de Asistente de Sistemas Asistente de
Comercializacion Operaciones

A continuacion lo perfiles del equipo de trabajo:



Area: Alta Direccion
Reporta a: Junta General de Socios
Supervisa a:
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Descriptivo y Perfil de Cargo de Gerente General

Jefe de Comercializacidn, Jefe de Sistemas y Jefe de Operaciones

1.- Descripcion General:

Responsable del desarrollo,
ejecucién, control, andlisis y
evaluacion del Plan de Negocios a
corto plazo.

2.- Objetivos del Cargo:

Cumplir al 100% con los objetivos
establecidos en el Plan de Negocios.
Definir estrategias que lleven a la
consecucion de las metas establecidas
en el Plan de Negocios.

Controlar los indicadores financieros
del negocio.

3.- Actividades Principales:

Ejecutar los planes de accion
establecidos en el Plan de Negocios
Supervisar y controlar las actividades
que se definen para cada funcionario
de la empresa.

Actualizar y controlar que la empresa
se maneje bajo el marco regulatorio
vigente .

Fomentar un ambiente de trabajo
positivo.

Garantizar una adecuada rentabilidad
para el negocio y para los accionistas.

4.- Perfil del Cargo:

Educacion:

Estudios de tercer nivel en Ingenieria
Comercial, Ingenieria en Sistemas,
Administracion de Empresas.
Estudios de cuarto nivel en Maestria
en Administracion de Empresas.

Experiencia:

Al menos 3 afios en cargos
gerenciales.

De preferencia, conocimiento acerca
de negocios en el internet.

5.- Competencias del Puesto:

Competencias Verticales:
o Finanzas y Contabilidad.
o Implementacion estratégica.
o Anélisis y desarrollo de
mercados.

Competencias Horizontales:

o Orientacion al cliente

O

o Pensamiento conceptual y
analitico.

o Iniciativa y autonomia.

o Suficiencia en inglés como
segundo idioma.

Competencias Transversales:
Proactividad

Trabajo en equipo

Calidad y Orden

Integridad

Orientacion a Resultados
Alto nivel de comunicacion

O 0 O O O O
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Descriptivo y Perfil de Cargo de Jefe de Comercializacién

Area: Comercializacion

Reporta a: Gerente General

Supervisa a: Asistente de comercializacion

1.- Descripcion General: 4.- Perfil del Cargo:

e Responsable del desarrollo, ejecucién Educacion:

y control de las estrategias e Acreditar tercer nivel de educacion
comerciales. superior en: Ingenieria Comercial,
Administracién de Empresas,
2.- Objetivos del Cargo: Ingenieria en Marketing o afines.

e  Cumplir al 200% con los planes de Experiencia:
accion establecidos en el Plan de e Al menos 1 afio en cargos
Negocios para el area comercial. relacionados a ventas, marketing y

o Definir estrategias comerciales comercializacion.
dirigidas a la consecucion de los
objetivos planteados en el Plan de
Negocios. 5.- Competencias del Puesto:

e Controlar los indicadores de ventas y
de mercado. o Competencias Verticales:

o Contabilidad y Finanzas.
3.- Actividades Principales: o Marketing y Ventas.

e Programar actividades de ventas y de e Competencias Horizontales:
mercadeo, de acuerdo con el Plan de o Orientacion al cliente
Negocios. o Pensamiento conceptual y

e Actualizar y controlar los indicadores analitico.
de mercado y los volimenes de ventas o Iniciativa y autonomia.
fijados para lograr la mayor o Suficiencia en inglés como
rentabilidad del negocio. segundo idioma.

e Crear un equipo de trabajo comercial
gue se convierta en el diferenciador del e Competencias Transversales:

Proactividad

Trabajo en equipo

Calidad y Orden

Integridad

Orientacion a Resultados
Alto nivel de comunicacion

modelo de negocio.
e Gestionar y coordinar directamente las
actividades de pre — venta, venta y post
- venta.
Asignar recursos para las camparias de
comunicacion y publicidad.

O 0 O O O O



Area: Operaciones
Reporta a: Gerente General
Supervisa a: Asistente de Operaciones
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Descriptivo y Perfil de Cargo de Jefe de Operaciones

1.- Descripcion General:

Responsable del desarrollo, ejecucién y
control de las actividades de logisticas y
de compras entre los diferentes usuarios
(empresario, jubilados y agencias de
viajes).

2.- Objetivos del Cargo:

Cumplir al 100% con los planes de
accion establecidos en el Plan de
Negocios para el area Operaciones.
Definir estrategias de logistica y
compras, que logren maximizar las
actividades operativas y que beneficien a
la rentabilidad de la empresa.

Vincular a las areas de comercializacion
y sistemas dentro del modelo logistico
del negocio.

3.- Actividades Principales:

Ejecutar los planes de accion
establecidos en el Plan de Negocios.
Coordinar y ejecutar las actividades entre
la empresa y los diferentes proveedores
de servicios, como son las agencias de
viaje y todos los medios de transporte
para la movilizacion de los clientes
(empresarios y jubilados).

Coordinar y gestionar continuamente
estudios para determinar la funcionalidad
de la plataforma virtual en coordinacién
con el Jefe de Sistemas.

Atender los reclamos y sugerencias
remitidos por los clientes.

Crear un equipo de trabajo que entienda
las areas: comercial y de sistemas, y a los
proveedores logisticos necesarios para el
desarrollo de las actividades propuestas.

e Asignar recursos para asegurar el
correcto funcionamiento de las
actividades entre el empresario, los
jubilados y la empresa.

4.- Perfil del Cargo:

Educacion:

e Acreditar tercer nivel de educacion
superior en las siguientes areas:
Ingenieria industrial, Administracion
Turistica, Ingenieria comercial, , 0
afines.

Experiencia:
e Al menos 1 afio en cargos relacionados
a Compras y Logistica, Operacion de
turismo, informética, o afines.

5.- Competencias del Puesto:

o Competencias Verticales:
o Compras y logistica.
o Contabilidad de costos.
o Redes de comunicacion.

e Competencias Horizontales:
o Orientacion al cliente.
o Pensamiento conceptual y
analitico.
o Iniciativa y autonomia.
o Suficiencia en Inglés como
segundo idioma.

o Competencias Transversales:
Proactividad.

Trabajo en equipo.

Calidad y Orden.
Integridad.

Orientacion a Resultados.
Alto nivel de comunicacion

O O O O O O
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Descriptivo y Perfil de Cargo del Asistente de Comercializacion

Area: Comercializacion
Reporta a: Jefe de Comercializacion
Supervisa a: N/A

1.- Descripcion General:

¢ Responsable de asistir en la
implementacion de la estrategia
comercial del negocio.

2.- Objetivos del Cargo:

e Ausistir al Jefe de Comercializacion en
las actividades que éste le solicite.

e Vincular a las areas de
comercializacion y sistemas dentro del
modelo logistico del negocio

3.- Actividades Principales:

e Facturacion.

e Recepcidn de llamadas.

e Presentacion de informes de ventas.

e Levantamiento de base de datos de
expertos jubilados.

e  Primer filtro de andlisis de los perfiles de
los expertos jubilados.

e Levantamiento de base de datos de
clientes potenciales y primer contacto.

e Apoyo permanente a las demas
actividades requeridas por el Jefe de
Comercializacion.

4.- Perfil del Cargo:

Educacion:
e Acreditar estudios de tercer nivel de
educacion superior, o estar actualmente

cursando el 6to o siguientes semestres
de: Administracion turistica, Ingenieria
comercial, Marketing o afines.

Experiencia:

¢ No se requiere experiencia previa.
Puede ser pasante.

5.- Competencias del Puesto:

e Competencias Verticales:
o Ventas.
o Contabilidad y Finanzas.
o Manejo de redes sociales..

e Competencias Horizontales:
o Orientacién al cliente.
o Pensamiento conceptual y
analitico.
o Iniciativa y autonomia.
o Alto nivel de inglés hablado y
escrito.

o Competencias Transversales:
Proactividad.

Trabajo en equipo.

Calidad y Orden.
Integridad.

Orientacion a Resultados.
Alto nivel de comunicacion

O O O O O O
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Descriptivo y Perfil de Cargo del Asistente de Operaciones

Area: Operaciones
Reporta a: Jefe de Operaciones
Supervisa a: N/A

1.- Descripcion General:

e Responsable de asistir en la
implementacion de la estrategia de
operaciones del negocio.

2.- Objetivos del Cargo:

e Ausistir al Jefe de Operaciones en las
actividades que éste le solicite.

e Asistir en las diferentes actividades de
logistica y compras, que logren
maximizar las actividades operativas y
que beneficien a la rentabilidad de la
empresa.

3.- Actividades Principales:

e Comunicacion con proveedores de
logistica.

e Recepcion de llamadas.

e Presentacion de informes de compras y
logistica.

e Gestion y resolucion de reclamos.
Debera coordinar con otras areas a fin
de llevar una solucion al cliente. Las
demas actividades de apoyo para el
cumplimiento de las actividades del
Jefe de Operaciones.

4.- Perfil del Cargo:
Educacion:

e Acreditar tercer nivel de educacién
superior, o cursar alguna de las
siguientes carreras: Ingenieria

Industrial, Administracion Turistica,
Ingenieria comercial, o afines.
Experiencia:
¢ No se requiere experiencia previa.

Puede ser pasante.

5.- Competencias del Puesto:

o Competencias Verticales:
o Logistica.

o Contabilidad y Finanzas.
o Redes de comunicacion.

e Competencias Horizontales:

o Orientacion al cliente.

(@]

o Pensamiento conceptual y
analitico.

o Iniciativa y autonomia.

o Alto nivel de inglés oral y
escrito.

e Competencias Transversales:

Proactividad.

Trabajo en equipo.

Calidad y Orden.
Integridad.

Orientacion a Resultados.
Alto nivel de comunicacion

O 0 O O O O
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Descriptivo y Perfil de Cargo del Asistente de Sistemas

Area: Sistemas
Reporta a: Jefe de Sistemas
Supervisa a: N/A

1.- Descripcion General:

e Responsable de asistir en el disefio y
programacion de la plataforma virtual
del negocio.

2.- Objetivos del Cargo:

e Asistir al Jefe de Sistemas en las
actividades que éste le solicite.

e Apovyar en el disefio y actualizacion de
los datos gue se tengan que subir a la
plataforma virtual..

3.- Actividades Principales:

e Actualizacién de datos en la
plataforma virtual.

e Manejo de redes sociales.

e Realizar informes sobre uso de la
plataforma virtual.

4.- Perfil del Cargo:

Educacion:

e Superior, 3er Nivel, o en curso,
Ingenieria en Sistemas,

Telecomunicaciones, Informatica,
videojuegos o afines.

Experiencia:

¢ No se requiere mayor experiencia para
este puesto. Puede ser pasante.

5.- Competencias del Puesto:

o Competencias Verticales:
o Informética.
o Tecnologias de la Informacion.

e Competencias Horizontales:
o Orientacion al cliente.
o Alto nivel de comunicacion
(idiomas).
o Pensamiento conceptual y
analitico.
o Iniciativa y autonomia.

e Competencias Transversales:
Proactividad.

Trabajo en equipo.
Calidad y Orden.
Integridad.

Orientacion a Resultado

O O O O O
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Anexo 9.- Hojas de Vida de los promotores del proyecto

Juan Pablo Sotomayor

ESENCIA PROFESIONAL

Lider visionario, con enfoque social y medio ambiental. Amante de la naturaleza en todas sus
expresiones y con un alto sentido de responsabilidad hacia cualquier actividad en la que me involucre.

EXPERIENCIA

GERENTE GENERAL IMPTEK - CHOVA DEL ECUADOR SA.

2015- Hasta la fecha

Tomé el liderazgo de IMPTEK hace poco tiempo, y mi principal enfoque ha sido el de consolidar las
actividades de la empresa bajo una nueva propuesta de valor para el cliente, para los empleados y para
los accionistas.

GERENTE DE EXPORTACIONES IMPTEK - CHOVA DEL ECUADOR SA.

2010 - 20014

Desarrolle una nueva vision empresarial con enfoque internacional. Expandi los negocios
internacionales de IMPTEK por toda la costa Pacifico de América Latina. Mi gestion en exportaciones
contribuyé al crecimiento en ventas de la empresa en un 40%.

EJECUTIVO DE MERCADEO IMPTEK - CHOVA DEL ECUADOR SA.

2006 — 2009

Desarrollo de actividades de investigacion de mercados y de comunicacion hacia las diferentes plazas
del mercado de la construccion, dentro y fuera del Ecuador.

JEFE DE OPERACIONES JARIBU ADVENTURES SA.

2004 — 2006

Disefio, planificacion y ejecucion de paquetes turisticos dentro del Ecuador. Expositor en ferias
internacionales de turismo en Londres, Berlin, Madrid, Lima, Guayaquil y Quito.

Guia Nacional de Turismo — Ecuador

EDUCACION

LICENCIADO EN ECOTURISMO PUCE - QUITO
2003 — 2008
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DIPLOMADO RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL TEC- Monterrey - Quito
2010 - 2011

Disefio y Artes Graficas Pallazzo Spinelli - Italia
1999 — 2002

HABILIDADES PROFESIONALES

Liderazgo de equipos

Buen relacionamiento interpersonal
Comunicacion efectiva

Creatividad e Innovacion

Idiomas: Espafiol, Inglés e Italiano
Trabajo en equipo

Vision global de los negocios

A AT A AN
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PAUL QUINONEZ

ESENCIA PROFESIONAL

Emprendedor y politico. Busca generar ideas para hacer méas facil la vida de las personas.

EXPERIENCIA

ASESOR LEGAL, SOCIO Y MIEMBRO DEL DIRECTORIO DE TODO.LEGAL CIA.LTDAL
2015- Hasta la fecha

La empresa consiste en una plataforma virtual para la realizacion de tramites juridicos y notariales
automatizados que requieren de la revision de un abogado. En la empresa realizo: generacion de
contenido juridico, analisis de nuevos productos, manejo de proveedores y socios estratégicos. Aporte
con enfoque juridico y estratégico en las sesiones de directorio.

ASESOR LEGAL Y SOCIO DE CLINICA SCHNEIDER ECUADOR S.A.
2015 — Hasta la fecha

La empresa versa sobre la prestacion de servicios odontolégicos mdviles, atendiendo a clientes
corporativos. En este espacio brindo asesoria legal en &mbitos societario, civil, administrativo y
laboral. Encargado de la generacién y revision de contratos de prestacion de servicios y alianzas
estratégicas. Aporte con enfoque juridico y estratégico en las sesiones de directorio.

ASESOR JURIDICO ASAMBLEA NACIONAL DEL ECUADOR
2013 — Hasta la fecha

Asesoria juridica en temas legislativos. Asesoria y planificacion politica.

ASESOR JURIDICO SUPERINTENDENCIA DE BANCOS
2011 - 2013

Asesoria juridica en temas administrativos, financieros y politicos. Trabajo directo en Secretaria
General de la institucion con enfoque en manejo de informacion.

EDUCACION
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CANDIDATO A MBA UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO DE QUITO
2014 - Hasta la fecha

ABOGADO PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
2006 - 2013

IDIOMAS

Espaifiol Lengua Materna

Inglés Suficiencia como segunda lengua

Portugués Intermediario Superior (CELPE BRAS 2014)

HABILIDADES PROFESIONALES

=>» Conocimiento de la arena politica en el Ecuador.

=>» Facilidad para realizar nuevos contactos y amistades.
=> Liderazgo y trabajo en equipo.

= Emprendedor y ejecutor de ideas.



210

Anexo 10.- Propuesta grafica de marca.

BIENVENIDOS A
Travelingcoach.com

Q Traveling Coach

Work & Travel for the
experienced anes



Anexo 11.- Estructura del Sitio TravelingCoach.com
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Anexo 12.- Wireframes del Sitio TravelingCoach.com
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e T,

HOME PAGE 1

1. Banner principal con dos secciones: quiero ayudar, necesito
ayuda,. Presenta informacion referente a cada seccién con
CTA para iniciar su participacion como empresa o experto

2. Cdémo funciona. Estd enfocado en explicar mediante iconos v
textos cortos el funcionamiento de la idea de colaboracién

3. Beneficics. Banner informativo destinado a presentar valor
agregado del modelo de negocio tanto para el experto
como para la empresa

4. lugares por conocer. Presenta oferta destacada de los
lugares que se puede visitar si soy un experto vy presto mis 4
servicios

5. Personas interesantes. Listado de expertos destacados que
estén afiliados o hayan colaborado en proyectos

QUIERO COLABORAR 0 2
Q
1. Mapa con todas las ofertas de vigjes disponibles v la
empresa que se vincula al trabajo Q e

2. Filiro de oportunidades para que el experto aplique
en funcién de la industria, drea de experiencia
requerida v lugar para visitar.

3. Proceso de generacion de cuenta en 3 pasos: datos
personales, lugares de interés para visitar, realizar
match.
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NECESITO AYUDA

1. Fillro de expertos para que las empresas requieran
asesoria en funcion de la industria, drea de
experiencia requerida vy otros filtros.

2. Proceso de generacion de cuenta en 3 pasos: datos
de la empresa, problemdtica a resolver v opciones
de viaje/turismo que ofrecen como pago. 2
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Buscador INGRESA REGISTRATE

Lorem Ipsum
xto de relleno de as imprent

dar de las industrias desde el aho
ndo un i

LUGARES POR CONOCER

Q

COPYRIGHT
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Buscador Q INGRESA REGISTRATE

orcoms W s

AREA EXPERIENCIA LUGARES A CONOCER BUSCAR MACH

AREA EXPERIENCIA __

Area

Datos parsonales

Crear cuenta
LUGARES A CONOCER

Continentes

Patses
Actividades

Preferentias

BUSCAR MACH
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Buscador Q INGRESA REGISTRATE

| nousn B cmecora L oRiGeN

INDUSTRIA AREA PROBLEMATICA OPCIONES DE VIAJE

INDUSTRIA

Area
Datos empresa

Datos contacto

PROBLEMATICA

Descrpcion

Adjuntas

OPCIONES DE VIAJE
Ubicacion
Description

PUBLICIDAD




Anexo 13.- Comparacion de precios con productos sustitutos
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Valor agregado Turismo
Precio
. Pasajes Aéreos I Movilizacion Coachin TURISMO | Turismo | Turismo Inscripcion romedio
SUSTITUTOS: | No. Dias J Alojamiento 1ing . . P P
(ECU-XX-ECU) Interna Experience City Tour | Interno | Internacional al evento | por paquete
X persona
Feria Internacional 4-7 $400 - $1,500 $400 - $600 $200 NO $500 $300-$1,000 | $ 2,650.00
Convencién
Internacional 35 $400 - $1,500 Incluido $200 S| Incluido $  1,150.00
Seminario
Empresarial 35 $400 - $1,500 $400 - $600 $200 sl $500 $300-$1000 | $  2,650.00
Visita a empresas
similares 5-7 $400 - $1,500 $400 - $600 $500 s $800 $ 2,250.00
Capacitaciones
Internas:
USFQ 15 NO NO NO S| NO NO NO $650 + iva $ 728.00
Capacitaciones $3,000 -
Externas 15-30 $400 - $1,500 $400 - $600 $200 Sl $1,000 $3,0000 $  10,650.00
Consyl_torla $8,000 -
Tradicional 10-20 NO NO NO s NO NO NO $20,000 $  15,000.00




Anexo 14.- Proyeccién de Ventas a 5 afios

Proyeccién de ventas Paquetes

Afol Afo2 Afo3 Afo4 AR5
Paquete 1 $ 79,524.01 $ 230,614.05 $ 430,928.54 $ 585,315.52 $ 773,905.78
Paquete 2 $ 49,387.80 $ 143,221.16 $ 267,625.01 $ 450,498.77 $ 601,860.37
Paquete 3 $ 49,641.07 $ 143,955.63 $ 268,997.44 $ 431,339.63 $ 667,061.91
Paquete 4 $ 33,431.74 $ 96,949.71 $ 181,161.54 $ 307,581.92 $ 472,890.29
TOTAL $ 211,984.63 $ 614,740.56 $ 1,148,712.53 $ 1,774,735.84 $ 2,515,718.36
Promedio mensual $ 52,996.16 $ 153,685.14 $ 287,178.13 $ 443,683.96 $ 628,929.59
Crecimiento - 190% 87% 54% 42%
$900.000,00
$800.000,00
$700.000,00
$600.000,00 — m Paguete 1
$500.000,00 — = Paquete 2
$400.000,00
Paquete 3
$300.000,00
B Paquete 4
$200.000,00
$100.000,00
S_
Afol ARo2 Afo3 Afo4 Afo5

218



Anexo 15.- Objetivos generales y especificos para Marketing 2017 - 2021

Justificaciones para elaborar el presupuesto de marketing

ANO 1

Objetivos Generales

Objetivos Generales

Objetivos Generales

Objetivos Generales
ANO 2 ANO 3 ANO 4
Creacion de pagina web Auditoria Web Auditoria Web Auditoria Web
Generacion intensiva de
inventario. Es decir, buscar Incremento de ventas y Incremento de ventas y Incremento de ventas y
expertos jubilados que se usuarios usuarios usuarios
integren a la red.
Captacion de nuevos clientes en

el Ecuador. (Empresas)

productos perros

Identificar productos estrella y

Generar nuevos contenidos

Levantar contenidos digitales
(fotografias - videos) para la
pagina web y redes sociales.

Camparia agresiva de
diferenciacion

Escalar y ampliar oferta de
servicios y clientes

digitales

Generar marca y su
reconocimiento

Crear reconocimiento de

Busqueda de nuevo mercado

Posicionamiento de marca Posicionamiento de marca
marca
Objetivos Especificos Objetivos Objetivos Especificos | Objetivos Especificos
ANO 1 Especificos ANO 2 ANO 3 ANO 4
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Comprar dominio y hosting.
Elaboracion de frontend y
backend. Desarrollo de
algoritmo. Realizar pruebas y
lanzar plataforma beta en 4
meses.

Pasar de plataforma beta a
plataforma definitiva.
Determinar
posicionamiento de pagina
en buscadores, redes,
navegabilidad, disefio y
arquitectura web

Determinar posicionamiento de
pagina en buscadores, redes,
navegabilidad, disefio y
arquitectura web

Determinar posicionamiento
de pagina en buscadores,
redes, navegabilidad, disefio
y arquitectura web

Comprar acceso a LinkedIn
premium e integrar 100 perfiles
nuevos de expertos jubilados
cada mes.

Comprar acceso a
LinkedIn premium e
integrar 100 perfiles
nuevos de expertos
jubilados cada mes.

Vendedores directos que visiten

a 500 clientes prospectivos en el

Ecuador en 6 meses y cierren 10

ventas por mes de un promedio
de $4600.

Firmar un contrato a 2
afios de alianza con
camaras

Andlisis de data, para
identificacion de paquetes
estrella y paquetes perros.

Firmar un nuevo contrato a 2
afos de alianza con camaras

Generar base de fotos para
turismo y relacionadas con el
trabajo.

Iniciar recoleccion de
informacion primaria interna'y
secundaria externa para
analizar posible ampliacion de
oferta

Investigacion de mercado
interna para evaluar atributos
y localizar nuevo mercado.

Crear 2 videos promocionales
uno en espafiol y otro en inglés.

Crear 2 nuevos videos para
viralizar (espafiol e inglés)

Generar marca a través de 1000
seguidores en Facebook y
Twitter, por mes.

Generacion intensiva de
contenido relevante para
redes

Mantenimiento de marca en
redes sociales

Mantenimiento de marca en
redes sociales

Ubicarse como top 5 en el

buscador de Google para

"asesoria empresarial en el
Ecuador"

Consolidar la posicion de
Top 5 para Ecuador y estar
en la primera péagina del
buscador para Estados
Unidos

Consolidar la posicion de Top
5 para Ecuador y estar en la
primera pagina del buscador

para Estados Unidos

Consolidar la posicién de
Top 5 para Ecuador y estar
en la primera pagina del
buscador para Estados
Unidos
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Anexo 16.- Referencia de costos por servicios de publicidad

Tabla de costos por servicio llevados a gastos anuales

Observaciones

Precios
BTL
Vendedores personales ECU $8,701.20 | Mensual: $400 fijo + beneficios de ley. Sin contar variables - comisiones + bono $200 por cada 20 nuevos inscritos.
Vendedores personales USA $12,430,00 | Viaticos para Gerente Comercial y asistente (3 viajes por afio)
Suscripcion a LinkedIn Premium $1,259.37 | Suscripcion anual a LinkedIn
ATL
Fotografias profesionales $1,090,00 | Por sesion para obtener 50 fotografias. Incluye valor modelos.
Video profesionales HD $5,376,00 | Por cada video profesional.
Internet
Google Adwords $19,162.50 | 50 dolares diarios por un afio. Para aparecer en las primeras ubicaciones del buscador y otros espacios en paginas similares.
You Tube $16,800.00 | Aproximadamente unos 80 USD por 5.000 visualizaciones. Valor si se quiere llegar a 1'000.000 de visualizaciones por afio.
E-mail Marketing $1,080.00 | $50 por envio a 100.000 contactos. $40 la base de datos de correo electrdnico de 100.000 contactos.
Redes Sociales
Facebook $10,220.00 | 0.25 centavos alcance a 1000 personas = 800 délares por mes = 3'200.000 personas por mes.
Twitter $5,110.00 | $400 por mes. Para un alcance de 3 millones de personas por mes.
Linked In $9,581.25 | Posibilidad de llegar a 1'300.000 por 25 ddlares diarios durante 1 mes.
TOTAL $ 90,809.82
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Anexo 17.- Cuadro de Inversiones requeridas para el inicio del proyecto

CUADRO DE
INVERSIONES
Precio
MOBILIARIO QTY Unitario IVA Total
Estacion de Trabajo operarios 6 $160.00 14% $ 1,094.40
Sillas Operarios 6 6 $380.00 14% $ 2,599.20
Mesa reuniones 1 $450.00 14% $ 513.00
Estacion de trabajo Gerente 1 $350.00 14% $ 399.00
Silla Gerente 1 $440.00 14% $ 501.60
Sillas mesa de reuniones 8 $100.00 14% $ 912.00
Sofa de Espera 1 $470.00 14% $ 535.80
Estacion Recepcion 1 $580.00 14% $ 661.20
Total $ 7,216.20
) Precio
EQUIPO INFORMATICO QTY Unitario IVA Total
Laptop Lenovo Core i7 2 $1,07054 14% $ 2,440.82
CPU Core i7 Stratech
UBUNTO 2 $891.96 14% $ 2,033.68
Imac 27" 1 $2,370.00 14% $ 2,701.80
Office Licencias 4 $61.61 14% $ 280.93
Antivirus ESET Smart - x 3 2 $75.00 14% $ 171.00
Teléfono.- IP GXP2130 3 $115.18 14% $ 393.91
Impresora.- Epson L455 1 $418.75 14% $ 477.38
Router.- TP-LIN 1200
ARCHER-C5 1 $115.18 14% $ 131.30
Proyecto Epson 2700 Lumines 1 $758.93 14% $ 865.18
Total $ 9,496.00
PLATAFORMA DIGITAL Precio
PARA ARRANQUE QTY Unitario IVA Total
Creacion y disefio pag. Web 1 $3,752.50 14% $ 4,277.85
Plan Soporte Adm Web 6 $498.75 14% $ 341145
Aplicativo "Carrito de
Compras" 1 $1,998.00 14% $ 2,277.72
Boton de Pagos 1 $1,497.00 14% $ 1,706.58
Direccion HTML 3 $145.00 14% $ 495.90
Host de alta capacidad 1 $ 550.00 14% $ 627.00
SEO Programacion de 5
paginas 1 $1,300.00 14% $ 1,482.00
SEO Mensual 6 $900.00 14% $ 6,156.00
Pauta Google Ad Words 9 $ 500.00 14% $ 5,130.00
Pauta Google Display 9 $ 500.00 14% $ 5,130.00

Proforma
CompuMega
Muebles de Oficina

Proformas de
COMPUTRON y
MundoMac

Proforma WSI (Lo
que esta subrayado
se repite cada afio)




Remarketing 9 $ 500.00 14% $ 5,130.00
Administracion de Pauta 9 $ 225.00 14% $ 2,308.50
$
Video Promocional 2 1,500.00 14% $ 3,420.00

Total $ 41,553.00
GASTOSDE Precio
CONSTITUCION QTY Unitario IVA Total
$
Por constitucion (honorarios) 1 800.00 14% $ 912.00
Por registro de marca $
(honorarios) 2 600.00 14% $ 1,368.00
Gastos Notarial y tasas RM $
para Constitucion 1 450.00 aprox $ 450.00
Tasa Registro de Marca en $
IEPI 2 300.00 aprox $ 600.00
$
Para cuenta de integracion 1 800.00 paracaja $ 800.00
Total $ 4,130.00
GARANTIA DE Precio
ARRIENDO QTY Unitario IVA Total
Garantia de Arriendo Catalina $
Plaza 2 720.00 14% $ 1,641.60
Oficina de 90m2
Total $ 1,641.60
Total Inversiones $ 64,036.80

223

Proforma de WSI

Proforma de Todo
Legal Cia. Ltda.

http://www.plusvalia

.com/propiedades/ofi

cina-de-90-metros-
51739621.html



http://www.plusvalia.com/propiedades/oficina-de-90-metros-51739621.html
http://www.plusvalia.com/propiedades/oficina-de-90-metros-51739621.html
http://www.plusvalia.com/propiedades/oficina-de-90-metros-51739621.html
http://www.plusvalia.com/propiedades/oficina-de-90-metros-51739621.html

Anexo 18.- Balance, Estados de Resultados y Flujos de Caja (ANO 1.- mensual)
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BALANCE
Activo B. Inicial Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Caja 95,870.0 | 52,594.1 48,957.5 41,808.6 35,193.3 18,440.3 11,220.5 4,392.0 5,957.6 8,478.6 10,999.6 13,520.6 | 16,041.6
Clientes x cobrar 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 15,079.1 15,079.1 15,079.1 15,079.1 15,079.1 | 15,079.1
Mobiliario 0.0 7,216.2 7,216.2 7,216.2 7,216.2 7,216.2 7,216.2 7,216.2 7,216.2 7,216.2 7,216.2 7,216.2 | 7,216.2
Amortizacion acum. 0.0 -60.1 -120.3 -180.4 -240.5 -300.7 -360.8 -420.9 -481.1 -541.2 -601.4 -661.5 -721.6
Equipo info 0.0 9,496.0 9,496.0 9,496.0 9,496.0 9,496.0 9,496.0 9,496.0 9,496.0 9,496.0 9,496.0 9,496.0 | 9,496.0
Amortizacién acum. 0.0 -263.8 -527.6 -791.3 -1,055.1 -1,318.9 -1,582.7 -1,846.4 -2,110.2 -2,374.0 -2,637.8 -2,901.6 | -3,165.3
Anticipo Plataforma 19,066.5 19,066.5 19,066.5 19,066.5 28,599.8 28,599.8 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Plataforma Digital 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 38,133.0 38,133.0 38,133.0 38,133.0 38,133.0 | 38,133.0
Amortizacién acum. 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 -158.9 -317.8 -476.7 -635.6 -794.4 -953.3
Gtos Constitucion 4,130.0
TOTAL 100,000.0 88,048.8 84,088.3 76,615.5 69,676.4 62,132.7 54,588.9 71,890.0 72,972.7 75,011.0 77,049.2 79,087.4 | 81,125.6
Pasivo y Patrimonio
Deuda 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Utilidades trabajadores a pagar 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Impuestos por pagar 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
IESS por pagar 0.0 269.3 269.3 340.2 340.2 340.2 340.2 411.1 411.1 411.1 411.1 411.1 411.1
Provedores x pagar 0.0 0.0 0.0 604.6 604.6 604.6 | 17,296.5 16,341.0 16,341.0 | 16,341.0 16,341.0 16,341.0
Capital 100,000.0 95,870.0 95,870.0 95,870.0 95,870.0 95,870.0 95,870.0 95,870.0 95,870.0 95,870.0 95,870.0 95,870.0 | 95,870.0
Perdidas/utilidades -8,090.5 -12,051.0 -19,594.7 -27,138.4 -34,682.1 -42,225.8 -41,687.6 -39,649.4 -37,611.2 -35,572.9 -33,534.7 31,496.5_
Utilidades retenidas 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
TOTAL 100,000.0 88,048.8 84,088.3 76,615.5 69,676.4 62,132.7 54,588.9 71,890.0 72,972.7 75,011.0 77,049.2 79,087.4 | 81,125.6
Diferencia 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
ESTADO DE RESULTADOS

Ventas 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 35,390.7 | 35,390.7 | 35,390.7 35,390.7 | 35,390.7 | 35,390.7
CMV (Costo de Ventas) 0.0 0.0 949.1 949.1 949.1 949.1 27,153.9 | 25,653.9| 25,653.9 25,653.9 | 25,653.9 | 25,653.9

Margen Bruto 0.0 0.0 -949.1 -949.1 -949.1 -949.1 8,236.8 9,736.8 9,736.8 9,736.8 9,736.8 | 9,736.8
Gastos Salarios (incluye Seguridad Social) 3,536.6 3,536.6 4,481.7 4,481.7 4,481.7 4,481.7 5,426.8 5,426.8 5,426.8 5,426.8 5,426.8 | 5,426.8
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Alquileres 0.0 0.0 1,014.0 1,014.0 1,014.0 1,014.0 1,014.0 1,014.0 1,014.0 1,014.0 1,014.0| 1,014.0
G.General (Servicios Basicos) 4,230.0 100.0 775.0 775.0 775.0 775.0 775.0 775.0 775.0 775.0 775.0 775.0
Depreciacién 323.9 323.9 323.9 323.9 323.9 323.9 482.8 482.8 482.8 482.8 482.8 482.8
BAIT (EBIT) -8,090.5 | -3,960.5 -7,543.7 -7,543.7 -7,543.7 -7,543.7 538.2 2,038.2 2,038.2 2,038.2 2,038.2 | 2,038.2
G.Financiero 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
BAT (EBT) -8,090.5 | -3,960.5 -7,543.7 -7,543.7 -7,543.7 -7,543.7 538.2 2,038.2 2,038.2 2,038.2 2,038.2 | 2,038.2
Pago utilidades
trabajadores 15% 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
BAT (EBT) y luego de pago a trabajadores -8,090.5 | -3,960.5 -7,543.7 -7,543.7 | -7,543.7 | -7,543.7 538.2 2,038.2 2,038.2 2,038.2 2,038.2 | 2,038.2
Impuestos 22% 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
BDT (Utilidad neta) -8,090.5| -3,960.5 -7,543.7 -7,543.7 | -7,543.7 | -7,543.7 538.2 2,038.2 2,038.2 2,038.2 2,038.2 | 2,038.2
FLUJO DE CAJA
BDT -8,090.5| -3,960.5 -7,543.7 -7,543.7| -7,543.7 | -7,543.7 538.2 2,038.2 2,038.2 2,038.2 2,038.2 | 2,038.2
Depreciacion 323.9 323.9 323.9 323.9 323.9 323.9 482.8 482.8 482.8 482.8 482.8 482.8
NOF -269.3 0.0 -70.9 -604.6 0.0 0.0 -1,683.8 955.5 0.0 0.0 0.0 0.0
Flujo Operativo -7,497.3| -3,636.6 -7,148.9 -6,615.2 | -7,219.8| -7,219.8 2,704.8 1,565.6 2,521.0 2,521.0 2,521.0( 2,521.0
Compra activos 0.0| -35,778.7 0.0 0.0 0.0| -9,5633.3 0.0 -9,533.3 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Flujo de Inversion -35,778.7 0.0 0.0 0.0| -9,5633.3 0.0 -9,533.3 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Variacion en deuda 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Flujo Financiero 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Flujo de Caja Neto -43,275.9 -3,636.6 -7,148.9 -6,615.2 | -16,753.0 | -7,219.8 -6,828.5 1,565.6 2,521.0 2,521.0 2,521.0( 2,521.0
Caja inicial 95,870.0 52,594.1 | 48,957.5 41,808.6 35,193.3 | 18,440.3 | 11,220.5 4,392.0 5,957.6 8,478.6 10,999.6 | 13,520.6 | 16,041.6
Variacién en caja
Diferencia
NOF 0.0 -269.3 -269.3 -340.2 -944.8 -944.8 -944.8 -2,628.5 -1,673.1| -1,673.1 -1,673.1| -1,673.1| -1,673.1
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Anexo 19.- Balance, Estados de Resultados y Flujos de Caja (5 ANOS)

BALANCE
Activo B. Inicial | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Caja 95,870.0| 16,041.6 9,276.9 85,972.8 193,572.1 381,146.9
Clientes x cobrar 0.0| 15,079.1 21,827.1 40,786.3 63,014.0 89,323.4
Mobiliario 0.0| 7,216.2 7,216.2 7,216.2 7,216.2 7,216.2
Amortizaciéon acum. 0.0 -721.6  -1,443.2 -2,164.9 -2,886.5 -3,608.1
Equipo info 0.0| 9,496.0 9,496.0 9,496.0 9,496.0 9,496.0
Amortizaciéon acum. 0.0| -3,165.3 -6,330.7 -9,496.0 -9,496.0 -9,496.0
Anticipo Plataforma
Plataforma Digital 0.0| 38,133.0 38,133.0 38,133.0 38,133.0 38,133.0
Amortizaciéon acum. 0.0 -953.3 -2,860.0 -4,766.6 -6,673.3 -8,579.9
Gtos Constitucion 4,130.0
TOTAL 100,000.0| 81,125.6| 75,315.3 165,176.8 292,375.5 503,631.5
Pasivo y Patrimonio
Deuda 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0
Utilidades trabajadores a pagar 0.0 0.0 0.0 9,473.2 17,331.2 31,947.9
Impuestos por pagar 0.0 0.0 0.0 11,809.9 21,606.2 39,828.4
IESS por pagar 0.0 411.1 10,322.0 15,704.2 19,628.4 24,707.7
Proveedores x pagar 0.0| 16341.03 28537.58  49862.49 78878.66 111006.91
Capital 100,000.0| 95,870.0 95,870.0 95,870.0 95,870.0 95,870.0
Perdidas/utilidades -31,496.5 -27,917.8 41,871.4 76,604.0 141,209.6
Utilidades retenidas 0.0 0.0 -31,496.5 -59,414.3 -17,542.9 59,061.0
TOTAL 100,000.0| 81,125.6| 75,315.3 165,176.8 292,375.5 503,631.5
Diferencia 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
ESTADO DE RESULTADOS

Ventas 212,344.41614,740.6 |1 1,148,712.5|1,774,735.8 | 2,515,718.4
CMV (Costo de Ventas) 159,219.7 | 537,615.9| 939,353.2|1,485,985.2 | 2,091,245.2

Margen Bruto 53,124.7| 77,124.6| 209,359.4| 288,750.6| 424,473.2
Gastos Salarios (incluye Seguridad Social) 57,560.9| 77,143.1| 117,425.8| 146,680.5| 184,007.4




Alquileres 10,140.0| 10,855.5 11,287.6 11,736.8 12,203.9
G.General (Servicios Basicos) 12,080.0| 11,250.3 11,698.0 12,163.6 12,647.7
Depreciacion 4,840.3| 5,793.6 5,793.6 2,628.3 2,628.3
BAIT (EBIT) -31,496.5 | -27,917.8 63,154.4| 115,541.4| 212,985.9
G.Financiero 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
BAT (EBT) -31,496.5 | -27,917.8 63,154.4| 115,541.4| 212,985.9
Pago utilidades
trabajadores 15% 0.0 0.0 9,473.2 17,331.2 31,947.9
BAT (EBT) y luego de pago atrabajadores | -31,496.5| -27,917.8 53,681.3 98,210.2| 181,038.0
Impuestos 22% 0.0 0.0 11,809.9 21,606.2 39,828.4
BDT (Utilidad neta) -31,496.5 | -27,917.8 41,871.4 76,604.0| 141,209.6
FLUJO DE CAJA
BDT -31,496.5 | -27,917.8 41,871.4 76,604.0| 141,209.6
Depreciacion 4,840.3| 5,793.6 5,793.6 2,628.3 2,628.3
NOF -1,673.1| -15,359.5| -29,030.9| -28,367.1| -43,737.0
Flujo Operativo -24,983.2 | -6,764.7 76,695.8| 107,599.3| 187,574.9
Compra activos 0.0| -54,845.2 0.0 0.0 0.0 0.0
Flujo de Inversion -54,845.2 0.0 0.0 0.0 0.0
Variacién en deuda 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Flujo Financiero 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Flujo de Caja Neto -79,828.4| -6,764.7 76,695.8| 107,599.3| 187,574.9
Caja inicial 95,870.0| 16,041.6| 9,276.9 85,972.8| 193,572.1| 381,146.9
Variacion en caja
Diferencia
NOF 0.0| -1,673.1| -17,032.6 -46,063.4 -74,430.5| -118,167.5
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Anexo 20.- Punto de Equilibrio del proyecto Traveling Coach
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PUNTO DE EQUILIBRIO

Costos fijos / Precio Venta Unitario - Costo Variable unitario

1 2 4 5

Costos Fijos
Salarios S 57,560.90 S 77,143.07 S 117,425.76 S 146,680.55 S 184,007.41
Alquileres S 10,140.00 S 10,855.51 S 11,287.56 S 11,736.81 S 12,203.93
Gastos Generales
(Servicios Basicos) S 12,080.00 S 11,250.26 S 11,698.03 S 12,163.61 S 12,647.72
Depreciacion S 4,840.28 S 5,793.60 S 5,793.60 S 2,628.27 S 2,628.27

S 84,621.18 S 105,042.45 S 146,204.95 S 173,209.23 S 211,487.33
Costos variables
Gastos de venta S 159,219.71 S 537,615.93 S 939,353.16 S 1,485,985.20 S 2,091,245.16
Ventas totales S 212,344.40 S 614,740.56 $ 1,148,712.53 $ 1,774,735.84 $ 2,515,718.36
Unidades de ventas
proyectadas 45 130 234 350 466
Precio Unitario S 4,687.13 S 4,721.80 S 4,912.44 S 5,070.72 S 5,402.58
Costo Variable Unitario S 3,514.50 S 4,129.41 S 4,017.12 S 4,24571 S 4,491.01
PE Unidades 73 178 164 210 233
PE Délares S 342,160.73 S 840,480.93 $ 805,639.39 S 1,064,851.95 S 1,258,801.96
Diferencia unidades -28 -48 70 140 233
Diferencia ddlares -$  129,816.33 -§  225,74038 $ 343,073.14 S 709,883.89 S 1,256,916.39
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