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RESUMEN EJECUTIVO

El presente ejercicio investigativo tiene como fin desarrollar un modelo de promocion para
los Servicios de Consultoria que vienen siendo ofertados por la Coordinacion de Extension
de la Unidad de Vinculacion con la Colectividad de la Facultad de Ciencias
Administrativas y Contables de la PUCE. El plan de promocidén busca en Gltima instancia
captar nuevas oportunidades que generen mayores ingresos para la Coordinacion; y
posicionar a la Facultad, y por consiguiente, a la misma Universidad como un referente de

calidad y prestigio en este tipo de servicios.

La Consultoria es una actividad importante dentro de la economia, no solo por el impacto
econdmico que esta genera, sino también por la dindmica transformacional que aporta a las
distintas organizaciones que la experimentan, estimulando asi procesos de mejora que

promueven una mayor competitividad a nivel local e internacional para cada una de ellas.

Partiendo de la comprensién de las generalidades del mercado asi como de la
caracterizacion de los usuarios de este tipo de servicios, el alcance del estudio va mas alla

de la elaboracion de un modelo tedrico ya que las estrategias que se derivan de esta base

Xiv



teorica estan dirigidas a la ejecucidn de planes de accidn concretos, y viables, por lo cual es

un ejercicio completamente practico.

El documento est& subdividido en 6 capitulos que abarcan las distintas etapas del proceso
investigativo: Diagnostico Situacional, Investigacion de Mercado, Plan de Marketing, Plan

de Promocion, Presupuesto y Control de Gestion, Conclusiones y Recomendaciones.

El Primer Capitulo describe el &mbito en el cual se desarrollan las actividades de
Consultoria partiendo de una vision macro del entorno local hasta llegar a las
particularidades de los Estudios realizados en la Coordinacion de Extension. En primera
instancia se analiza el macroambiente mediante la descripcién de variables demograficas,
econdmicas, sociales, politicas, legales y tecnoldgicas que reflejan la actualidad del pais.
Como segunda etapa se hace un repaso de las principales caracteristicas del Mercado de
Consultoria a nivel local e internacional, estableciendo la extension real de este sector en el
pais. El capitulo se complementa con un diagnostico completo de la Coordinacion de
Extension con especial énfasis en la posicion actual de la misma segun el modelo de las 5
fuerzas de Porter el cual describe la interaccion con proveedores, productos sustitutos,

compradores y competidores.
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Estas dos ultimas variables son analizadas a profundidad en el Segundo Capitulo que
corresponde a la Investigacion de Mercados la misma que tiene un caracter descriptivo y
cumple con los lineamientos inherentes a un mercado B,B. La Investigacion esta dividida
en 2 etapas bien definidas. En la primera, se realiza una caracterizacion de la oferta a través
de la técnica de “cliente encubierto” complementada con el manejo de fuentes primarias,
de acuerdo a los factores decisivos de éxito para los principales competidores
identificados. En la segunda etapa se analiza la demanda a través de 2 metodologias; una
fase cualitativa a través del uso de técnicas proyectivas en una serie de entrevistas a
profundidad a referentes del sector en base a 5 componentes: tamafio, areas demandadas,
factores de éxito, medios de promocion y atractivos de los Servicios de la Coordinacion; y
una fase cuantitativa mediante el levantamiento de encuestas a una muestra representativa

como complemento a los hallazgos detectados en la fase cualitativa.

Los resultados y tendencias observados en la Investigacion de Mercado son la base para la
estructuracion del Plan de Marketing, el mismo que se ubica en el Tercer Capitulo.
Durante esta etapa se definen los lineamientos estratégicos que servirdn como base para el
disefio del plan promocional. El punto de partida es el Analisis FODA, modelo que resume

la posicion consolidada de la Coordinacion de Extension frente a Factores Externos e
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Internos asi como la evaluacion del Perfil Competitivo frente a Competidores Directos. A
partir de este analisis estratégico se define el mercado meta de acuerdo al proceso de
segmentacion y seleccion de Mercados para Investigaciones B,B con su respectiva

estimacién de demanda, y finalmente se elige el posicionamiento deseado para el mismo.

En funcion de las expectativas de crecimiento de la Coordinacion de Extension se
proyectaron los objetivos de crecimiento, rentabilidad, participacion de mercado y posicién
para un horizonte de 5 afios. Se propusieron las estrategias de crecimiento y desarrollo
segun el modelo de la Gran Estrategia y las tacticas especificas para cada uno de los

componentes del Mix de Marketing.

Como punto culminante del estudio, en el Cuarto Capitulo se estructura el Plan de
Promocién para los Servicios de Consultoria de la Coordinacion de Extension, el mismo
que parte de la recopilacion de acciones promocionales realizadas tanto por competidores
como por la misma Coordinacion. El plan cuenta con un componente estratégico
importante que abarca los elementos identificados en las etapas anteriores de la
Investigacion, asi como necesidades propias del ciclo comunicacional. En base a este
racional, se propone un plan detallado y enfocado en los medios mas representativos para

el mercado objetivo. Como se menciond anteriormente, el presente ejercicio investigativo
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busca la aplicabilidad de las estrategias propuestas en acciones y planes concretos, por lo
cual dentro del plan de promocion se abordan a detalle la asignacion presupuestaria,

seleccion de proveedores, politicas de comunicacion, entre otros elementos relevantes.

Como complemento al Plan de Promocidén, en el Quinto Capitulo se establece el
presupuesto requerido, el mismo que estd distribuido en 3 partidas: Investigacion,
Producciéon y Gastos Generales; determinando ademas los principales indicadores de
control sugeridos para evaluar el avance y resultados del plan. Como cierre de la
investigaciéon se propone un cronograma de actividades detallado para el primer afio de

labores.

Finalmente, en el Sexto Capitulo se recogen las Conclusiones y Recomendaciones de todo
el proceso investigativo de acuerdo a las expectativas iniciales, dificultades presentadas y
los principales hallazgos detectados para el Plan de Promocion para los Servicios de
Consultoria de la Coordinacion de Extension de la Facultad de Ciencias Administrativas y

Contables de la PUCE.
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INTRODUCCION

Los altos niveles de competitividad que caracterizan al entorno empresarial, sumado al acceso
masivo a fuentes de informacion y procesos de cambio continuo como resultado de los
avances tecnoldgicos y nuevas vias de comunicacion, han obligado a organizaciones de
diversos sectores a emprender acciones de mejora y actualizacion. Como respuesta a esta
tendencia global las compafiias han apostado por invertir en estudios de Consultoria con el

claro objetivo de elevar sus indicadores de desempefio.

En el Ecuador la Consultoria es una actividad importante dentro de la economia no solo por el
impacto econémico que esta genera, sino también por el proceso transformacional al que se
ven sometidas las empresas que son beneficiadas de estos servicios en distintos procesos. El
panorama es alentador, aunque definitivamente factores como las regulaciones politicas
promovidas por el gobierno asi como el efecto de proveedores externos internacionales afectan

en el desarrollo de este mercado.

A pesar de este escenario optimista, el sector consultor se encuentra en una etapa de desarrollo
a diferencia de paises de la region, aunque indudablemente las oportunidades de crecimiento
son atractivas para los distintos actores que conforman esta industria, particularmente para las

Universidades que promueven actividades de Extension.

A nivel de la PUCE, la Direccién de Formacion Continua y Vinculacion con la Colectividad

regula y planifica las actividades de Extension de la Universidad conjuntamente con los



coordinadores de cada Facultad; no obstante existe una marcada brecha entre algunas unidades
académicas y la Coordinacién ya que muchas de ellas mantienen aun estructuras tradicionales,
lo cual ha frenado la promocion y diversificacion de planes de extension para cada una de sus

areas.

Como respuesta a esta demanda, la Facultad de Ciencias Administrativas y Contables a través
de la Coordinacion de Extension viene promoviendo un acercamiento con el Sector Publico y
Privado a través de la oferta de servicios de Consultoria altamente calificados y bajo el
respaldo de la marca PUCE; lo que ha derivado en la necesidad de estructurar un plan
promocional que impulse el desarrollo de estas actividades en base al entendimiento de

cliente, y reflejado en propuestas estratégicas y planes de accién concretos.



CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1 ANTECEDENTES

1.1.1 Direccién de Formacion Continua y Vinculacién con la Colectividad de la

PUCE

En sus 64 afios de vida institucional la Pontificia Universidad Catélica del
Ecuador ha alcanzado un destacado reconocimiento a nivel local e internacional

como simbolo de prestigio y calidad en educacion superior.

“Con una oferta de 48 carreras distribuidas en 13 facultades y 2
escuelas, ademéas de 16 maestrias; la PUCE contribuye de un modo
riguroso y critico a la tutela y desarrollo de la dignidad humana y de la
herencia cultural, mediante la investigacion, docencia y los diversos
servicios ofrecidos a las comunidades locales, nacionales e
internacionales.

Segun el Plan Estratégico 2008-2013, uno de los objetivos generales de
la Universidad es promover y desarrollar abiertamente la interaccién
con la comunidad en concordancia con los principios y valores de la
PUCE a través de la promocion de servicios y la vinculacion de
estudiantes, egresados y graduados con la Universidad; ademas de
sistematizar las politicas vigentes de vinculacion con la colectividad
frente a las necesidades sociales del pais.” !

! PUCE. (2010).  [http://www.puce.edu.ec/index.php?pagina=Universidad], Filosofia Institucional de la
PUCE



En base a su mision, y conscientes del enorme impacto externo que la
Universidad tiene en la comunidad, las autoridades de la PUCE ven necesaria
la creacion de una coordinacion independiente que canalice y promueva
actividades externas no solo ligadas al ambito académico sino también a

campos como la cultura, y el apoyo social.

La Direccion de Formacion Continua y Vinculacion con la Colectividad se
integra oficialmente al organigrama de la Universidad en Octubre del afio 2009,
unidad que cumple la funcion de canalizar las actividades de Formacion
Continua interna y para la comunidad, Accion Social, Mantenimiento de nexos
con ex alumnos y profesionales, Creacion de nexos con estudiantes nuevos y
Oferta de Servicios: Capacitacion, Consultoria y Unidades de Servicio. (Ver

Anexo 1).

“La labor educativa de la Pontificia Universidad Catolica del Ecuador
no termina en la formacion académica, también brinda servicio a la
comunidad a través de los Programas de formacién Continua a través de
cursos de educacion continua para estudiantes docentes y publico en
general.

El conocimiento adquirido nunca es suficiente, es por ello que la PUCE
se preocupa de dar educacion académica constante a la sociedad
ecuatoriana. Adicionalmente, pone a disposicion del puablico las
asesorias y consultorias en las diferentes areas del saber. Varias



empresas ecuatorianas se han servido satisfactoriamente de los servicios
de asesoria que la Universidad ofrece.”

En entrevista realizada al Mgtr. Christian Cabezas; responsable de los procesos
que se llevan a cabo en la Direccion de Formacion Continua y Vinculacién con
la Colectividad de la PUCE, y quien cuenta con un background de mas de 10
afios de experiencia en la Universidad tanto a nivel docente como
administrativo; se pudo profundizar el aporte de esta estructura a la comunidad
asi como los principales proyectos que ha impulsado y las limitaciones

encontradas en esta unidad.

La Direccién regula y planifica las actividades de extension de la Universidad a
través de un centro de costos independiente y conjuntamente con los
coordinadores de cada Facultad. Sin embargo, existe una brecha entre algunas
unidades académicas y la Coordinacion ya que muchas de ellas mantienen ain
estructuras tradicionales, lo cual ha frenado la promocion y diversificacion de

planes de extension para cada una de sus areas.

Actualmente, esta unidad estd al frente de destacados proyectos como el
Laboratorio de Suelos, que ha apoyado la construccién del nuevo aeropuerto; el

CESAQ (Centro de estudios ambientales y Quimicos); y la Estacién cientifica

2PUCE. (2010). [http://www.puce.edu.ec/index.php?pagina=ventas], Oferta de Servicios PUCE



Yasuni, donde se han podido identificar y establecer un registro de 304.000
tallos; 2 géneros nuevos cerca de 25 especies nuevas para la ciencia®. A pesar
de que estos proyectos son autosustentables, otros tantos como los Consultorios
Juridicos gratuitos y el Centro de Psicologia Aplicada no aportan con
rentabilidad y dependen en gran parte del presupuesto asignado anualmente a
esta Coordinacion, y de los ingresos generados por otros proyectos,
mayoritariamente los de capacitacion y consultoria. Los ingresos provenientes
de Actividades de Extension estan por debajo del 8% del total del presupuesto
de la Universidad; esto sumado a la rigida estructura financiera de la

Universidad limita la aceptacién y ejecucion de mayor cantidad de proyectos.

A finales del 2009 se realizo el levantamiento de todos los servicios ofertados
por la Universidad a nivel externo (Ver Anexo 2); no obstante, esta
informacién no ha sido aprovechada de una manera adecuada, principalmente
por la escasa comunicacion existente con cada una de las facultades. Proyectos
de altisima calidad técnica han tenido poca difusiébn a nivel externo, a
diferencia de otras Universidades que promocionan abiertamente sus servicios.
Segun el Mgtr. Cabezas, “La PUCE se encuentra en un periodo de transicion en
el cual viejas estructuras tradicionales estdn dando paso a una renovacion
acorde a los tiempos que vivimos, con una nueva propuesta en servicios de

educacion superior”

3 Cfr. PUCE. (2010). Op. Cit.



De cara al futuro, la Universidad busca posicionarse como un centro de
excelencia académica ademas de mantener una participacion activa frente a la

colectividad.

“El objetivo especifico No.5 del plan estratégico 2008-2013, busca
obtener sustentabilidad econémica para el funcionamiento de las
unidades académicas a través de fuentes no tradicionales y nuevas
formas de financiacion. Como estrategias para alcanzar este objetivo se
plantea generar nuevos convenios con instituciones del sector publico
para venta de servicios especializados; disefiar una estructura gerencial
para formacion continua y venta de otros servicios a terceros; y ejecutar
un estudio de mercado para la identificacién de nichos de mercado.”

Algunas unidades académicas, particularmente la Facultad de Ciencias
Administrativas y Contables, han dado ya los primeros pasos alineando
procesos Y actividades con los objetivos antes mencionados, mediante la oferta
de servicios de capacitacion y consultoria externa, siendo este ultimo el &mbito
de la presente investigacion. El potencial es enorme, sin embargo queda aun un

extenso camino por recorrer.

1.1.2 Resefia Historica de la Coordinaciéon de Extension de la FCAC

*PUCE. (2010). [http://www.puce.edu.ec/documentos/plan_estrategico.pdf], Plan Estratégico de Desarrollo
Institucional 2010-2011 PUCE



En 1968 inicia sus actividades la Escuela de Contabilidad y Auditoria, como
unidad dependiente de la Facultad de Economia. Mas adelante, en el afio 1973
pasa a ser la Escuela de Administracién de Empresas y a inicios del afio 1980
adquiere el caracter de facultad. A lo largo de estas cuatro decadas, la Facultad
de Ciencias y Administrativas y Contables de la PUCE se ha caracterizado por
formar profesionales de alto nivel técnico y humanistico, con un excelente
posicionamiento en el mercado laboral en base a un cuerpo docente altamente
experimentado, y con el respaldo institucional de la Universidad mas

importante del pais.

“La mision de la Facultad de de Ciencias Administrativas y Contables
es Formar integralmente profesionales emprendedores, mediante la
excelencia académica y una educacion basada en valores éticos y
cristianos, capaces de generar bienestar y riqueza por medio de una
administracion productiva de todos los recursos del pais. Su vision es
convertir a la Facultad de Ciencias Administrativas en lider de los
procesos de cambio y mejoramiento continuo.” >

Conscientes del alto impacto que la facultad tiene en nuestro entorno, y la
intensa competencia existente a nivel Universitario en carreras de
Administracion con ofertas que van mas alla de la docencia tradicional; la
Facultad empieza a diversificar su portafolio de servicios como un

complemento al plano docente; a través de la implementacion de actividades de

> FCAC. (2010). [http://www.fcacpuce.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=104%3Aquienes-
somos&catid=33%3Aquienes-somos&Itemid=1], Quienes Somos



capacitacion y consultoria profesional; acercamiento con egresados; Yy

contactos con empresas para empleos y pasantias.

En entrevista realizada a la Mgtr. Irina Verkovitch, quien liderd los proyectos
de consultoria hasta el afio pasado, y ha estado al frente de las actividades de
Extension en la Facultad, se pudo recabar informacion de los antecedentes para

la formacién de la Unidad de Extension.

Hasta el afio 2005 era frecuente la participacion de docentes en consultorias
externas, aunque fuera del ambito de la Facultad. A partir del periodo 2005-
2006 se empieza a consolidar el Area de Extension como unidad independiente
encargada de desarrollar las actividades antes mencionadas. Algunos docentes
como Fabiola Jarrin, Ivin Rueda, Eduardo Portero, la misma Irina Verkovitch y

Mariano Merchan empiezan a formalizar la creacion de esta Unidad.

Durante el afio 2007, la facultad lleva a cabo el proceso de certificacion para
obtener la acreditacion 1SO. Uno de los requisitos para alcanzar la misma es
tener alineadas las actividades internas en una guia de procesos, a través del
levantamiento implementacion y seguimiento de indicadores de gestion (Ver
Anexo 3). Como consecuencia, y con el objetivo de planificar y regular las

actividades que promuevan el acercamiento con el campo de accion de la
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facultad a nivel externo, en Octubre del 2007 se formaliza oficialmente la
Coordinacion de Extension, unidad que forma parte de la estructura y

planificacion anual de la Facultad.

Grafico No.1
PROCESOS DE LA COORDINACION DE EXTENSION DE LA FCAC
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Fuente: Facultad de Ciencias Administrativas y Contables, Mapa de Procesos
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

Como se puede observar en el mapa interno de procesos, la Coordinacion de
Extension se ubica dentro del Macroproceso P03 de Vinculacion con el
Entorno; y a la vez abarca algunos subprocesos, de los cuales se derivan los
Servicios de Consultoria. A su vez; la Coordinacion estid subordinada a la
Direccion de Formacion Continua y Vinculacién con la Colectividad de la
PUCE, y actualmente el responsable del proceso de Extensién es el Ing. Ivan
Rueda, quien coordina las acciones de consultoria y capacitacion con la Mgtr.

Irina Verkovitch, y el Ing. Mariano Merchéan respectivamente.
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1.2 MACROAMBIENTE

1.2.1 Analisis Pais

El entorno socioecondmico influye en el desarrollo de una actividad
empresarial. EI comportamiento de ciertas variables incontrolables, afectan en
un corto y mediano plazo el cumplimiento de metas y objetivos de crecimiento.
A continuacion se analizaran los ambientes econémico, demografico, social,
politico-legal, y tecnoldgico; y las principales caracteristicas que representan al
entorno en el cual se desarrollaran los Servicios de Consultoria de la
Coordinacion de Extensién de la Facultad de Ciencias Administrativas y

Contables.

1211 Ambiente Econdmico

El panorama econémico no es del todo alentador en el corto
plazo. La nueva constitucion y los efectos de la crisis mundial
hacen prever que en los proximos 5 afios el Ecuador tendra un

crecimiento moderado.
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El afio 2010 cerré con un incremento del 3,4% en el PIB® lo que
representa aproximadamente USD 24.939 millones, lo cual
refleja una ligera recuperacion de la economia en relacion al afio
pasado. Para el 2011 el Gobierno tiene previsto un crecimiento
de 5.06%'. Son proyecciones moderadas; sin embargo, factores
como la estabilidad politica y las variaciones en el precio del
barril de petrdleo, que a finales de Diciembre del 2010 cerr6 en

USD 85,26, seran claves para que estas proyecciones se

cumplan.
Grafico No.2
PRODUCTO INTERNO BRUTO E INGRESO PER
CAPITA

24,1195

24,0325

24,000

23,000 -

22,000 -

21,000 +

20,000 +

19,000 -

18,000 -
2005 2006 2007 2008 2009 2010

Fuente: Banco Central. Estadisticas Macroeconémicas, Abril del 2011
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

® Cfr. EL UNIVERSO (2010). [http://www.eluniverso.com/2009/08/31/1/1356/ecuador-espera-crecimiento-
pib.html], Ecuador espera crecimiento del PIB

" Cfr. LA HORA (2010). [http://www.lahora.com.ec/index.php/noticias/show/1101050115/1/El_crecimiento_
del_PIB_para_el 2011 ser%C3%A1_de 5.06%25.html], El crecimiento del PIB para el 2011



13

La inflacidn es otra variable sensible en el entorno econémico.
En comparacion con el 2010 que cerr6 en 3,33% se espera
terminar el 2011 con una deflacion de casi 1 punto porcentual.
En el caso del Sector Servicios la inflacion acumulada durante el
mes de Abril llegé a 2.55%, siendo el sector primario el que

mayor inflacion registro

Gré,fico No.3
INFLACION ACUMULADA

En Porcentaje (Historico Enero-Octubre)
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Fuente: Banco Central. Estadisticas Macroeconémicas. Abril del 2011
Elaborado por: Banco Central del Ecuador
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Grafico No.4
INFLACION ACUMULADA

En Porcentaje (Sector Servicios)
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Fuente: Banco Central. Estadisticas Macroecondmicas. Abril del 2011
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

En comparacion con otras regiones el tamarfio de la economia del
pais sigue siendo limitado. Una de las variables que reflejan el
nivel econémico es la PEA (Poblacion Econdmicamente Activa)
que en el Ecuador se ubica en 4,6 millones de habitantes. A pesar
de que nuestro pais es uno de los mas pequefios del continente la
PEA total es proporcionalmente baja si lo comparamos con

nuestros vecinos Colombia y Per0.

La principal actividad economica en el pais es la industria
primaria con un 27,5% de la PEA,; destacan también el comercio
y los servicios profesionales con un 194% y 17,7%

respectivamente.
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Tabla No.1
COMPARATIVO DE LA POBLACION
ECONOMICAMENTE ACTIVA

PEA
Regién {Millones USD)
Mundo 3.027.50
Asia Oriental y el Pacifico 1,063,450
Asia meridional 108.3
Europa y Asia central 219.1
Africa al Sur del Sahara 306
América Latina y el Caribe 252.9
| Venezuela 12.9)
g Colombia 223
! Peru 133
| Bolivia | 4.2]

Fuentes: Banco Mundial, World Development Indicators 2007.
Enlace Ciudadano No.173
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

La escasez de fuentes de empleo es uno de los principales
problemas que enfrenta el actual gobierno. En el Grafico No.5 se
puede observar la distribucién de la Poblacion Econdmicamente

Activa en el Ecuador, de acuerdo al tipo de ocupacion.

Graéfico No.5
POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA (PEA)
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Fuente: Banco Central. Estadisticas Macroeconémicas. Abril del 2011
Elaborado por: Banco Central del Ecuador
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En materia salarial, los incrementos previstos por el Gobierno
para el presente afio tendran una fuerte repercusion en el sector

productivo.

“Ecuador fijara una remuneracion basica de $320
mensuales, 39% mas que el actual salario minimo y
obligara a las empresas a repartir un porcentaje de sus
utilidades entre los trabajadores, segin un proyecto
anunciado hoy por el presidente Rafael Correa.

"Vamos a proponer el concepto de salario digno, que
ninguna empresa pueda declarar utilidades hasta que
todos sus trabajadores hayan ganado $320", dijo Correa
en su informe semanal de labores.

El mandatario afiadié que ese monto "es el umbral para
que una familia pueda cubrir sus necesidades basicas", y
planted que los empresarios repartan al menos "un 5%
(de las ganancias) entre todos" los empleados.

Correa previo una “fuerte oposicion" del sector privado a
su iniciativa, pero sefialé que no le interesa porque aqui
se necesita pasar de esa mentalidad explotadora a una de
justicia™.®

8 Cfr. EL HOY (2010). [http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/correa-plantea-nuevo-salario-minimo378895.
html], Nuevo salario minimo y obligaciones para empresas
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Grafico No.6

SALARIO MINIMO VITAL EN LA ULTIMA DECADA
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Fuente: Banco Central. Estadisticas Macroeconémicas.
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

En el &mbito tributario, los impuestos internos tienen una clara

supremacia en relacion a otro tipo de contribuciones. EI IVA

para bienes y servicios es la principal fuente de financiamiento

del estado, y se espera cerrar el afio con USD 2.702 millones.

Grafico No.7
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Elaborado por: Banco Central del Ecuador
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Ambiente Demogréfico:

Es importante analizar el crecimiento poblacional durante los
ultimos afos. El pais estd distribuido demograficamente de
manera que el segmento joven joven-adulto tiene gran
representacion en la piramide poblacional, con casi el 50% de la
poblacion total, a diferencia de otras regiones como Europa
donde la poblacién es mayoritariamente adulta, lo cual influye en

los indices productivos de cada pais.

Tabla No.2
DISTRIBUCION DE LA POBLACION ECUATORIANA

Grupos de edad Hombres Mujeres Total

1.714.850
1.730.044 12,18%
861.808 1.692.864 11,92%
1532637 . ! 3.034.270 21,36%
2964133 0687 6.032.902 42,47%
7.116.013 14.204.930 100%
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Fuente: SIISE Proyeccion de poblacidn por areas y afios
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Grafico No.8 )
REPRESENTATIVIDAD DE LA POBLACION A NIVEL
NACIONAL
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Fuente: SIISE Proyeccion de poblacién por areas y afios
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

Las principales ciudades del pais Quito y Guayaquil concentran
el 32% de la poblacion total y las principales actividades
econdmicas que se llevan a cabo en el pais. La tercera ciudad es
Cuenca, quien en los ultimos afios ha despuntado a nivel
econémico; y con apenas una quinta parte de la poblacion de
Quito y Guayaquil, tiene una destacada actividad comercial y los

indicadores mas altos de calidad de vida en todo el pais.
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Grafico No.9 .
CIUDADES CON MAYOR POBLACION AL ANO 2010
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Fuente: SIISE Proyeccidn de poblacion segin provincias y cantones
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

La informacién recopilada en el Censo de Poblacion y Vivienda
que se realizd a mediados del mes de Noviembre, la cual
confirma una poblacién de 14.306.876 habitantes en todo el pais
y 541.889 establecimientos econdémicos visibles, evidenciando
una tasa de crecimiento de 1,52% anual®. Estos datos se perfilan
como punto de partida para la planificacion econémica y social

del pais en la siguiente decada.

% Cfr. EL HOY (2010). [http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/guayas-es-la-provincia-mas-poblada-segun-
censo0-2010-455488.html], Ecuador alcanza los 14 millones de habitantes
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Ambiente Social:

En el ambito social, los indices son preocupantes, especialmente
los relacionados con educacion y equidad. En lo que tiene que
ver con educacion; el nivel de alfabetismo es cercano al 93% de
la poblacion; apenas un 32,8% de la poblacion (2.577.321
habitantes) termina el bachillerato, y solo un 10% cuenta con un

titulo universitario.

Gréafico No.10
INDICADORES SOCIALES
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Fuente: INEC Encuestas de condiciones de vida 2008 (ECV)
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

Histéricamente la mala distribucion de la riqueza ha sido uno de
los principales problemas a nivel social. Esto ha repercutido en

problemas sociales como el aumento de la migracion que durante
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la Gltima década ha obligado a casi el 8.32% de la poblacion a

buscar mejores condiciones de vida en el exterior.

Grafico No.11
MIGRACIONES POR RANGO DE EDAD
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Fuente: INEC Encuestas de condiciones de vida 2008 (ECV)
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

“Indicios de una mejor distribucion de la riqueza se
ha podido registrar en los ultimos afios, segun
informé el secretario nacional de Planificacion, René
Ramirez. Para el funcionario, la inversion publica,
sobre todo en temas sociales, seria uno de los factores
de este cambio.

Segun Ramirez, si se divide a la poblacion en diez
grupos (deciles), de acuerdo con la participacion de
los ingresos, se puede observar que entre 1990 y
2006 la tendencia entre los primeros nueve deciles era
de decrecimiento.

Por ejemplo, el grupo maés pobre en 1990 tenia una
participacién de ingresos del 1,70%, mientras que en
el 2006 esta bajo a 1,20%.
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En el decil 5, fue de 6,30% a 5,20%. Sin embargo, en
el decil més rico, subid de 35,30% al 41,50%.

Esto para Ramirez es la muestra de que el modelo
anterior acentuaba la inequidad.

En cambio, agrego, del 2006 al 2009 ha habido una
reversion de esa tendencia. Ahora, los primeros nueve
grupos de la poblaciéon han tenido un leve
crecimiento, pero el decil mas rico ha registrado una
baja. Asi, mientras el decil mas pobre paso de 1,20%
en el 2006 a 1,40% en el 2009; el més alto bajo de
41,50 a 39%, en igual periodo.

De acuerdo con la Secretaria, la inversion publica ha
aportado a la disminucion del desempleo, pues si no
fuera por la inversion, los niveles hubiesen sido
mucho mas altos. Actualmente el desempleo esta en
7,9%.

Segun Senplades, la inversion en desarrollo social
entre 2007 y 2009 fue de $ 2.206,6 millones, dos
veces més que en el periodo del 2001 al 2006.”*°

Grafico No.12
DISTRIBUCIO,N DE GRUPQOS DEFINIDOS ENTRE LOS
QUE MAS Y MENOS INGRESOS TIENEN.

(En Porcentaje)
415

2005 2009 )
1610 1630
1090 11
s sap 660 680 70 B0 090 1140
120 140 240250 320 360 410 450 ; l I I I

Decill  Decil2  Decil3  Decil4  Decil 5 Decilé  Decil7  Decil 3 Decilo  Decil 10

Fuente: Senplades
Elaborado por: El Universo

0 Cfr. EL UNIVERSO (2010). [http://www.eluniverso.com/2010/02/18/1/1356/senplades-percibe-mejor-
distribucion-riqueza.html?p=1356 A&m=256], Distribucion de la riqueza por Senplades
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Ambiente politico-Legal

Las reformas aprobadas en la nueva Ley de Educacion Superior
tienen incidencia en el desarrollo de actividades impulsadas por

Universidades publicas y privadas a nivel nacional.

“Art. 20.- Del Patrimonio y Financiamiento de las
instituciones del sistema de educacion superior.- En
gjercicio de la autonomia responsable, el patrimonio y
financiamiento de las instituciones del sistema de
educacion superior estara constituido por:

h) Los fondos autogenerados por cursos, seminarios
extracurriculares. Programas de posgrado, consultorias,
prestacion de servicios y similares, en el marco de lo
establecido en esta Ley:

1) Los ingresos provenientes de la propiedad intelectual
como fruto de sus investigaciones y otras actividades
académicas:

Art. 28.- Fuentes complementarias de ingresos Yy
exoneraciones tributarias.- Las instituciones de educacion
superior publicas podran crear fuentes complementarias
de ingresos para mejorar su capacidad académica, invertir
en la investigacion, en el otorgamiento de becas y ayudas
econémicas, en formar doctorados, en programas de
posgrado, o inversion en infraestructura, en los términos
establecidos en esta Ley.

Las instituciones de educacion superior publicas gozaran
de los beneficios y exoneraciones en materia tributaria y
arancelaria, vigentes en la Ley para el resto de
instituciones publicas, siempre y cuando esos ingresos
sean destinados exclusivamente y de manera comprobada
a los servicios antes referidos.

Los servicios de asesoria técnica, consultoria y otros que
constituyan fuentes de ingreso alternativo para las
universidades y escuelas politécnicas, publicas o
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particulares, podran llevarse a cabo en la medida en que
no se opongan a su caracter institucional sin fines de
lucro.”

El Consejo de Educacion Superior regulara por el
cumplimento de esta obligacion mediante las
regulaciones respectivas.

Art. 39.- Prohibicion de competencia desleal.- Las
instituciones de Educacion Superior que realicen
actividades economicas, productivas o comerciales,
deberan crear para el electo personas juridicas distintas e
independientes de la institucion educativa.

En estas actividades no se beneficiaran de exoneraciones
0 exenciones tributarias exclusivas de las instituciones
educativas, ni utilizaran los servicios gratuitos de sus
estudiantes, docentes o personal administrativo. Los
servicios o trabajo prestados por estas personas sera
remunerado de conformidad con las disposiciones legales
que corresponden. La relacion entre estas actividades
comerciales 'y las précticas académicas seran
reglamentadas por el Consejo de Educacidn Superior.

Art. 148.- Participacién de los profesores o profesoras e
investigadores o investigadoras en beneficios de la
investigacion.- Los profesores o profesoras e
investigadores o investigadoras que hayan intervenido en
una investigacion tendran derecho a participar, individual
0 colectivamente. De los beneficios que obtenga la
institucion del Sistema de Educacion Superior por la
explotacion o cesion de derechos sobre las invenciones
realizadas en el marco de lo establecido en esta Ley y la
de Propiedad Intelectual. Igual derecho y obligaciones
tendran si participan en consultorias u otros servicios
externos remunerados.

Las modalidades y cuantia de la participacién seran
establecidas por cada institucion del Sistema de
Educacién Superior en ejercicio de su autonomia
responsable.” ™

" REGISTRO OFICIAL (2010). Ley Orgénica de Educacion Superior, Quito: Lexis. p.23
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Ambiente Tecnologico

Las nuevas tecnoldgicas de la informacion han generado un
proceso de cambios acelerados en el flujo de informacion.
Sectores como las telecomunicaciones y el internet siguen
ganando espacio en contraparte de otras estructuras como prensa

escrita y radial.

El campo empresarial no es la excepcion y las nuevas

tecnologias influyen definitivamente en su gestion.

“En el lugar de trabajo, aparatos para llamadas a larga
distancia, procesadores de palabra, registros electronicos
monetarios y sistemas de ingresos bancarios han sido
ampliamente adoptados hasta por un gran nimero de
pequefios negocios. En organizaciones mas amplias los
sofisticados sistemas de informacion a la direccion, y al
correo 'y fichero electronicos, proporcionan a los
ejecutivos el acceso a mas datos, desde un mayor nimero
de fuentes, a méas velocidad y con un mejor acceso. Y, a
través de redes computarizadas, equipos y personas,
geograficamente distantes, se conectan entre si.

La Informacion con respecto a la tecnologia juega un
papel muy importante en esta era.

«La Informacion esta por doquier» desde la llegada de la
era de la Informacion.

«La Informacién es buena» (parte es buena y parte es
mejor).

«La Informacion es cara» (sin embargo, las nuevas
tecnologias la estan haciendo con el tiempo menos cara).
«La Informacion es un recurso ventajoso que se
distribuye desigualmente entre los responsables de tomar
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decisiones en las empresas, en los negocios y en ciertos
paises» lo que resulta ser ideal cuando se tienen negocios,
y no tanto, cuando no se tienen).

Puesto que la tecnologia y la informacion trasciende a un
gran numero de comportamientos personales 'y
profesionales, cualquier tema, en relacion con algo, es,
por definicion un tema que trascienda a muchos.
Mientras que algunos aspectos son especificos para
tecnologias concretas, otros muchos transcienden el
simple aparato o la nueva aplicacion. Sus influencias
alcanzan:

1) Al aumento en el volumen de datos disponibles;

2) al cambio de comunicacion lineal en interactiva;

3) a un mas amplio concepto de alfabetizacion;

4) a una fusién del proceso de la informacion y de la
tecnologia del transporte;

5) a una reglamentacion de las nuevas tecnologias;

6) a la libertad y a la intimidad,

7) a la relacion entre la Informacion disponible y su uso;
8) a la variedad y limitacion entre medios y sociedad.

Por otra parte estan la multitud de problemas sociales y la
informacion es mucho mejor, queda claro que esa
inconmensurable capacidad tecnoldgica para el constante
aumento de datos y de transmision, es una bendicién a
medias; se nos proporciona mas y mas informacion, quiza
mas de la que podamos sensatamente utilizar. Tan
disfuncional puede resultar una escasa informacién como
una superabundancia de la misma.

Los investigadores también hacen notar que incluso
nuestra corta memoria limita fuertemente la medida hasta
la que podemos y somos capaces de usar grandes
cantidades de informacién al mismo tiempo. Utilizando
tecnologias de nivel medio, cualquiera que posea un
ordenador personal con capacidad para la comunicacion,
podra crear una base de datos privada o realizar su propia
publicacion.

Los aspectos son numerosos y complejos. ¢Cudl es la
relacion entre los distintos niveles de informacién vélida
y los diferentes resultados personales y sociales? ¢Es a
priori posible desarrollar métodos que determinen cual es
la «correcta» cantidad de informacion para las decisiones
y propdésitos inmediatos? ¢Como podemos aplicar el
conocimiento relativo al proceso de informacién humana,
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a la atencion, a la recepcion de informacion, a su
seleccién, a la seleccién vy utilizacion de fuentes?
¢Pueden los métodos desarrollarse de tal forma que
ayuden al aprovechamiento social y personal de la
informacion?

La relacion entre la informacion disponible y su
utilizacion, es fundamental en todas las discusiones sobre
el impacto de la informacién y las nuevas tecnologias. La
Informacion y su proceso juegan un papel vital en los
niveles de analisis interpersonal, social y cultural.
Resultan asimismo trascendentales en el establecimiento
y mantenimiento de las relaciones entre grupos y entre
organizaciones Yy sociedades, entre las culturas y
realidades normativas, reglas, y el papel de cada uno. Se
necesitan  aproximaciones interdisciplinares  que
identifiquen y orienten los conocimientos puntuales”?

1.2.2 Analisis Sector Consultoria

1.2.2.1 Mercado de Consultoria a Nivel Internacional

Una empresa de consultoria es aquella que ofrece servicios
profesionales con experiencia o conocimiento especifico en un
area a través de asesorias a empresas, Qrupos, paises, u
organizaciones en general en diversas areas de especializacion®.
En base a esta definicion cualquier area o rama del conocimiento
puede ser el punto de partida para alguna actividad de

consultoria.

2 BRENT D. RUBEN. (1988), La era de la informacién: informacién, tecnologia y estudio del
comportamiento, New Jersey: Escuela de Informacion de la Universidad de Rutgers, p. 3
13 WIKIPEDIA. (2010). [http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa_de_consultor%C3%ADa], Consultoria
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En el campo administrativo y de gestion empresarial, las areas
con mayor desarrollo son entre otras: calidad, identidad
organizacional, estrategia, desarrollo econdmico, marketing,
recursos humanos, tecnologias de informacion y comunicacion.
A su vez cada area tiene un campo de accion extenso, lo cual
pone de relieve que los servicios de consultoria en la mayoria de
casos estan hechos a la medida de las diferentes organizaciones

demandantes.

A nivel global; durante el ultimo afio el mercado de consultoria
decay0 en un 9% en comparacién con el 2009 como resultado de
la recesién economica mundial que afecto principalmente a los

Estados Unidos y algunos paises europeos.

Una de las principales caracteristicas de la consultoria a nivel
internacional es la hegemonia de 4 firmas multinacionales como
lideres de mercado, popularmente conocidas como “The Big 4”
Este exclusivo circulo lo conforman las empresas
Pricewaterhouse Coopers; Deloitte & Touche; Ernst & Young; y

KPMG - Peat & Marwick.
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Segun el estudio “Market Share Analysis: Top 10 Consulting
Providers Revenue, Growth and Market Share, Worldwide and
Regional 20107, realizado por Gartner Inc, empresa de analisis e
investigacion, Deloitte esta catalogada como la principal firma

mundial en el mercado de consultoria.

Tabla No.3
RANKING DE LOS 10 PROVEEDORES MAS GRANDES DE
CONSULTORIA A NIVEL MUNDIAL

(Ingresos, Crecimiento y Market Share 2010 en Millones de USD)

Fuente: Market Share Analysis. Top 10 Consulting Providers, Abril 2010
Elaborado por: Gartner Dataquest Research
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En los ultimos dos afios el sector estuvo marcado por una fuerte
tendencia recesiva, la cual derivd en la contraccion de la mayor
parte de las industrias obligando a una rapida adaptacion a
entornos de mayor competitividad a través de ajuste de procesos

y toma oportuna de decisiones.

En base al analisis de los diez principales proveedores que
lideran el escenario mundial de Consultoria, se puede concluir

que los principales atributos que los caracterizan son:

“Escala: ElI campo de accién de la asesoria para las
consultoras lideres se extendid a través de varias regiones
geogréficas, es decir que el total de ingresos estuvieron
balanceados en distintas regiones. Firmas con alta
dependencia en clientes Unicos en mercados verticales
fracasaron durante el 2009.

Alcance: Las iniciativas de asesoramiento para los
clientes a escala mundial demandaron una amplia gama
de servicios de consultoria. Aquellas consultoras que
fueron capaces de entregar un amplio asesoramiento
critico, y un extenso enfoque de servicios dominaron el
mercado.

Estabilidad: Un aspecto decisivo para las consultoras
estad en la confianza y seguridad que puedan ofrecer a sus
clientes. Un sdlido balance entre estabilidad financiera,
trayectoria, y enfoque en resultados fueron las principales
cualidades de las firmas que dominaron en el 2009

Estrategia: Tuvieron exito aquellos proveedores de
servicios de consultoria que reorganizaron su estrategia
de negocio a través de la redefinicion de recursos y la
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busqueda de nuevos talentos y  diversificacion de

servicios”.*

Otra caracteristica del mercado global de consultoria que tiene
relacion directa con el share total de mercado son las
adquisiciones de firmas pequefias y medianas. El entorno
competitivo que identifica este mercado tiene como
consecuencia que empresas fuertes incrementen su participacion
a través de la adquisicion de nuevos recursos que permitan

aumentar su escala geografica y depurar su alcance de servicios.

El 2011 seré critico para recuperar los ingresos perdidos durante
el afio pasado. Se tiene previsto un rebote en el crecimiento del
mercado; por lo que aquellas compafiias que no sean capaces de
llevar este ritmo, seran inevitablemente presas de futuras

adquisiciones.

Mercado de Consultoria en el Ecuador

YDELOITTE (2010). Market Share Analysis. Top 10 Consulting Provider. NewYork: Gartner Dataquest

Research, p.3
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En el Ecuador la consultoria es una actividad importante dentro
de la economia, no solo por el impacto econémico que esta
genera, sino también por la mejora continua a la que se ven
sometidas las empresas que se benefician de estos servicios en

distintos procesos.

Como se puede ver en el Grafico No. 13, la Consultoria forma
parte del sector servicios, particularmente del sector terciario, el
cual recoge el 59% del total de empresas. A diferencia de otros
paises de América Latina, en el Ecuador la Consultoria ain no
tiene un desarrollo acelerado por lo cual el mercado ain no

alcanza un nivel de consolidacién aceptable.

Grafico No. 13
ESTRUCTURA DEL MERCADO DE SERVICIOS POR
ACTIVIDADES

(No. de Empresas por Sector)

3% B SECTOR PRIMARIO
(ACTIVIDADES
AGRICOLAS)

B SECTOR SECUNDARIO
(ACTIVIDADES DE
MANUFACTURA)

SECTOR TERCIARIO
(SERVICIOS)

Fuente: Superintendencia de Compafiias
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Durante el afio 2010, como se puede ver en la Tabla No. 4, las
actividades profesionales de consultoria a nivel general,
movieron alrededor de USD 1.123 millones, lo que representa un

5,30% del total generado por el mercado de Servicios.

Tabla No.4
INGRESOS GENERADOS POR ACTIVIDADES DE
SERVICIOS DURANTE EL 2010

LEWER) Ingresos
TIPO DE (Porcentaje 2010

SERVICIO de (Millones ACTIVIDADES

Empresas) usD)

Venta y reparacion de vehiculos;
venta al menor de combustibles
Comercio al por mayor e
intermediarios del comercio
Comercio al por menor y reparacion
de enseres domésticos

Comercio 35,40% 18.530

Hoteles y otros hospedajes
Turismo 1,30% 212.084 | servicios de comidas y bebidas

Agencias de viajes

Mercancias
Almacenamiento

Transporte terrestre

- " 5 90% 3528 Transporte maritimo y por vias
ransportes Dt e navegables interiores

Transporte aéreo

Actividades anexas a los transportes

Actividades postales

Telecomunicaciones

Actividades informaticos

Tecnologias de

0 L L
la Informacion 3,19% 1.905 Actividades audiovisuales

Programacion, consultoria y otras
actividades relacionadas

Servicios de informacion
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Actividades inmobiliarias

Inmobiliarias
alquileres Y 10,20% 2.160 Alquiler de maquinaria sin operario

y enseres domésticos

Seleccidn y colocacion de personal
Servicios de investigacion y

A_ct!wda('jeS 1,30% 180 seguridad
Administrativas
Actividades industriales de limpieza
Actividades empresariales diversas
Actividades juridicas y de
contabilidad
Actividades de consultoria de
gestion
Actividades Publicidad y estudios de mercado
Profesionales, 5,30% 1.123 Avrquitectura e ingenierfa, ensayos y
C|ept|f!cas y analisis técnicos
Técnicas

Investigacion cientifica y desarrollo

Otras actividades profesionales

Actividades tecnolégicas

Fuente: Siperintendencia de Compafiias
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

Como se mencioné anteriormente la consultoria es un mercado
extenso del cual se derivan una enorme gama de especialidades
que van desde auditorias y levantamientos de procesos, hasta
proyectos tecnologicos y estudios ambientales. En el Grafico
No.14, se pueden observar los principales temas de Consultoria
en funcion de las necesidades de los distintos sectores

productivos y sociales.
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Grafico No.14

TEMAS DE CONSULTORIA POR SECTORES PRODUCTIVOS

MERCADO CATEGORIA

ACTIVIDADES JURIDICAS Y DE
CONTABILIDAD

GESTION

PUBLICIDAD Y ESTUDIOS DE
MERCADO

ARQUITECTURA E INGENIERIA,

ENSAYOS Y ANALISIS TECMNICOS

SERVICIOS PROFESIOMALES
CIENTIFICOS ¥ TECMICOS

INVESTIGACION CIENTIFICA Y
DESARROLLO

OTRAS ACTIVIDADES
PROFESIONALES

ACTIVIDADES TECNOLOGICAS

ACTIVIDADES DE CONSULTORIA DE

SUBCATEGORIA

ASESORIA LEGAL
ASESORIA TRIBUTARIA
AUDITORIA

ADMINISTRACION
ECONOMIA Y FINANZAS
PLANIFICACION ESTRATEGICA
GESTION DE LA CALIDAD
RECURSOS HUMANOS
GESTION DE RIESGO
DESARROLLO SUSTENTABLE

COMUNICACION E IMAGEN
MERCADOTECMIA

[~ INGENIERIA ELECTRICA
INGENIERIA FORESTAL
INGEMIERIA MECANICA
INGENIERIA QUIMICA
PETROQUIMICA
PUERTOS Y OBRAS MARITIMAS
VIAS ¥ PAVIMENTOS
DISERO INDUSTRIAL
DISERD NAVAL
ACUACULTURA
ANALISIS DE IMPACTO
PLAMES DE RECUPERACION DE DESASTRES
HIDRAULICA

SANITARIO
AEROPUERTOS
AGRICOLAS
ARQUITECTURA
PETROLEQ ¥ GAS
MANEIO DE PROYECTOS
TRAMSPORTE
ESTRUCTURAS
GEOGRAFIA Y GEODESIA
GEOLOGIA ¥ MINAS

|_ GEOTECMICA

[~ COOPERACION AL DESARROLLD
POBLACION

BIOLOGIA

MEDIO AMBIENTE ¥ ECOLOGIA
OCEANOGRAFIA

L PALECOGRAFIA

™~ ANTROPOLOGIA Y SOCIOLOGIA
ARQUEOLOGIA Y MUSEEOLOGIA
EDUCACION
SALUD

L TURISMO

™ TELECOMUMICACIONES
SEGURIDAD DE INFORMACION
TECNOLOGIA DE INFORMACION
AUDITORIA DE LA INFORMACION

e [NFORMATICA

Fuente: Superintendencia de Cias; Asociacion de Empresas de Consultoria (ACCE)
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Mercado de Consultoria local en Especialidades Administrativas

Para el andlisis del mercado consultor a nivel local se tomé como
referencia las empresas registradas en la ACCE (Asociacion de
Compafiias Consultoras del Ecuador), y la base de la
Superintendencia de Compafiias de las empresas que se dedican
a actividades profesionales cientificas y técnicas. Segun la
ACCE, en el Ecuador estan registradas 698 organizaciones entre
empresas de capital nacional, internacional, fundaciones y
Universidades que brindan algun servicio de asesoria en diversos
campos. Particularmente, para consultorias administrativas hay
183 empresas y, adicionalmente estan registrados 45 consultores
independientes que ofertan algin tipo de servicio a nivel

nacional.

A nivel de Consultoria Administrativa, de acuerdo a la
informacion obtenida luego de filtrar la base de datos de la
ACCE, y la Superintendencia de Compafiias por tipo de
compafiia y al alcance de los servicios ofertados a través de una
tabla dinamica; se obtuvo la informacion representativa a nivel

pais y para el mercado de referencia que es la ciudad de Quito.
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Gréficg No.15
OFERTA DE CONSULTORIA EN EL ECUADOR EN EL
CAMPO ADMINISTRATIVO

(Compafiias por Ciudad)

Riobamba
Quito

Portoviejo

338

Orellana
Loja

Ibarra

Guayaquil
B Compaiii
El Empalme panias

M Servicios ofertados
Cuenca 18

Fuente: Base de Datos ACCE
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

A nivel geogréfico, como se puede ver en el Grafico No. 16, las
compafiias consultoras estan concentradas en las 2 principales
ciudades del pais, particularmente en Quito donde hay 122
empresas registradas y 338 servicios de consultoria ofertados. En
promedio, cada firma se especializa aproximadamente en 4

actividades.
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Grafico No.16
DISTRIBUCION DE ESPECIALIDADES ADMINISTRATIVAS
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Fuente: Base de Datos ACCE
Elaborado por: Fubén Cuesta v Mauricio Javier Cordova

[4
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Es evidente que no todas las compafias de consultoria cuentan
con un portafolio diversificado. Para citar un ejemplo en la
ciudad de Guayaquil, la compafia Idea Consultora Cia.Ltda,
ofrece servicios en asesoria tributaria, finanzas y Gestion de la
calidad; mientras que Artconsultores Cia.Ltda lo hace solamente
en comunicacion e imagen. Como se puede ver en los graficos
16 y 17, las areas mas demandadas a nivel nacional son las de
auditoria, finanzas y administracion; un poco mas relegadas se

encuentran las de Recursos Humanos y Gestion de la Calidad.

Gréafico No.17
ESPECIALIDADES ADMINISTRATIVAS OFERTADAS POR
EMPRESAS CONSULTORAS A NIVEL NACIONAL

(En Porcentaje)

RECURSOS HUMANOS | 11,655
MERCADOTECNIA _ 6,93%
GESTION DEL RIESGO | 0,40%
GESTION DE LA CALIDAD | 11,88%
ECONOMIA Y FINANZAS |FEE— 15,84%
DESARROLLO SUSTENTABLE | 5,12%
COMUNICACION E IMAGEN | SN 5,545
AUDITORIA | 1 ¢ G35
ASESORIA TRIBUTARIA | 8 12%
ADMINISTRACION | 14,85%

Fuente: Base de Datos ACCE
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

En lo que tiene que ver con la razon social de las consultoras en
el pais, es interesante analizar la cantidad de compaiiias
nacionales presentes, tomando en cuenta que a nivel regional el

mercado esta liderado por las “4 grandes”.
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Grafico No.18
RAZON SOCIAL DE LAS EMPRESAS CONSULTORAS
EN EL ECUADOR

(En Porcentaje)

1%

B Compaiiia Extranjera
W Compaiiia Nacional
Fundacidn

M Universidad

Fuente: Base de Datos ACCE
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

La presencia de Universidades como organismos ofertantes de
servicios de consultoria es minoritaria. En el Ecuador, segun los
datos de la ACCE el ndmero de instituciones de educacion

superior representa apenas el 1% del total de servicios ofertados.

Para tener una idea de la enorme brecha entre la consultoria
universitaria a nivel local frente a otras regiones, en el afio 2007,
“el 13% de los ingresos obtenidos por la MIT para financiar la
investigacion fueron aportados por estudios de consultoria, y en
Colombia el 20% de los ingresos obtenidos por la Facultad de
Ingenieria de la Universidad de los Andes correspondio a

contratos y servicios realizados™.

5 Cfr. G.TORRES (2008). La consultoria en el pais. ¢ Deben o no participar las universidades en esos
procesos? Bogota: Revista de Ingenieria Universidad de los Andes, p.2
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Para la ciudad de Quito, segun los datos de la ACCE las
asesorias mas demandadas en temas administrativos son las de
Economia y Finanzas; Auditoria y Recursos Humanos y con
menor proporcion estudios en temas de Administracion y
Mercadotecnia. Estan registradas un total de 122 empresas; sin
embargo segln la Superintendencia de Compafiias existen 212
empresas que se dedican a actividades profesionales en la

ciudad.

Grafico No.19
OFERTA DE CONSULTORIA EN LA CIUDAD DE
QUITO.

35

Fuente: Base de Datos ACCE
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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1.3 ANALISIS DE LA COORDINACION DE EXTENSION DE LA FCAC

1.3.1 Servicios de consultoria de la FCAC de la PUCE

El prestigio alcanzado por la Facultad constituye una fuente de oportunidades,
razon por la cual a partir del afio 2003 la Facultad comienza a desarrollar y
promover servicios externos de consultoria para empresas, forjando asi una
nueva marca que busca consolidarse como un referente de calidad. En un
inicio, los proyectos se desarrollaron de una manera informal, es decir, sin una
figura consolidada que regule su funcionamiento; sin embargo, actualmente es
la Coordinacion de Extension de la Facultad, quien conjuntamente con la
Direccion de Formacion Continua y Vinculacién con la Colectividad de la

PUCE, regula y dirige cada una de las consultorias que se llevan a cabo.

1.3.1.1 Alcance

La paulatina disminucién de los recursos y fuentes de
financiamiento; han obligado a las Universidades a fortalecer
sus relaciones con el sector productivo. “Es funcion de la
Universidad adelantar programas de extension para hacer

participes de los beneficios de su actividad académica e
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investigativa a los sectores sociales.”*® En nuestros paises es atin
lejano el dia en que la Universidad reciba al menos un 10% de
sus ingresos totales por contratos con el sector productivo.
Aunque esta fuente de ingresos no es despreciable, las
Universidades no van a deformar su misién y sus objetivos por
obtener ingresos de parte de las industrias, en porcentajes tan

minoritarios.!’

Se ha planteado una discusidn en relacion a la injerencia de las
Universidades en el sector productivo particularmente para
actividades de Consultoria. Consejos profesionales, agencias de
consultoria, profesionales independientes, profesores, egresados
y las mismas Universidades mantienen diversos criterios con

respecto al alcance de las Universidades en este ambito.

En la entrevista realizada al Mgtr. Christian Cabezas,
responsable de la Direccion de Formacion Continua Yy
Vinculacién con la Colectividad, y portavoz oficial en lo que a
Programas de Extension se refiere; se plantearon seis
interrogantes en base a un estudio que fue realizado para la

Universidad.’® Con la informacién recopilada se pudo definir la

o Cfr. G.TORRES (2008). Op.Cit, p.6
7 Cfr. REVISTA ESPACIOS (1992) [http://www.revistaespacios.com/a92v13n01/30921301.html], Relaciones
de la universidad con el sector productivo: una nueva area de la transferencia de tecnologia.

'8 Cfr. PUCE. (2010). Op. Cit.
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posicion de la Universidad con respecto a actividades de

Consultoria Externa.

> ¢Es aceptable la participacion en convocatorias
publicas, al tiempo que lo hacen otros proponentes?
Es aceptable en cuanto los procesos que vayan detras de
una Oferta de Consultoria estén alineados con la
normativa vigente. Recientemente fue aprobada la Ley
de Educacion Superior con el objetivo de regular la
actividad universitaria en el pais; sin embargo, en lo que
tiene que ver con las regulaciones a las Actividades de
Extension para las Universidades, el contenido de la Ley
es ambiguo:

13

El Articulo 20 por ejemplo, manifiesta que “el
patrimonio y financiamiento de las instituciones del
sistema de educacion superior estara constituido por
ingresos provenientes de la propiedad intelectual como
fruto de sus investigaciones y otras actividades
académicas”. El Articulo 28 a su vez expresa claramente

que “las instituciones de educacion superior publicas

podrén crear fuentes complementarias de ingresos”.

A pesar de que la nueva Ley de Educacion Superior

respeta la autonomia de las Universidades en relacién a
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su Patrimonio y Fuentes de Financiamiento el Articulo
39 es contradictorio ya que “prohibe la realizacion de
actividades economicas, productivas o comerciales, por
lo cual se debera crear una personeria juridica distinta e
independientes de la institucion educativa. Los servicios
0 trabajo prestados por estas personas estara remunerado
de conformidad con las disposiciones legales que

corresponden.

De acuerdo a lo antes mencionado, la Direccion de
Formacidn Continua y Vinculacion con la Colectividad
de la PUCE estd en busqueda de una figura legal
apegada al caracter de la nueva Ley de Educacion
Superior, para las Actividades de Consultoria que se

buscan promocionar en la Universidad.

¢ Es adecuado plantear abiertamente competencia a sus
propios egresados, cuando ellos se desempefian como
consultores?

Aunque es un tema delicado, estd claro que una de las
principales misiones de la Universidad es la Vinculacion
con la Sociedad. Por lo tanto hay la apertura para
participar en concursos de merecimientos e incluso para

desarrollar planes de promocién de Consultoria.
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Ademas, la participacion en proyectos de Extension,
particularmente  de consultoria promueve el
acercamiento  con  egresados abriendo  nuevas

oportunidades profesionales para ellos.

¢Debe la Universidad comprometerse con trabajos de
consultoria que buscan un resultado concreto y
medible, o debe limitarse a los trabajos de
acompafiamiento a las empresas contratantes en busca
de una solucion?

El alcance de los trabajos de consultoria estad dado en
funcion de la demanda de los mismos. Existe la apertura
para participar en diversos proyectos siempre y cuando
haya factibilidad a nivel financiero y se cuente con el

personal adecuado para su ejecucion.

¢Son todas las ofertas aceptables, si el talento para
desarrollarlas reside en la Universidad?

No todas las ofertas son aceptables; y no solo por el
costo - beneficio obtenido en la ejecucion de una
consultoria. Es comun que se presenten licitaciones y
pedidos de empresas del sector publico; sin embargo no
todas las propuestas se manejan bajo un marco ético. Por
otro lado; se han dado casos de organizaciones que

buscan el respaldo de la marca PUCE para sacar ventaja
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en escenarios que van mas alld del proceso de
Consultoria y asi obtener certificaciones y patentes en
distintos ambitos sin que la Universidad se vea

beneficiada.

¢Debe ser la consultoria un ejercicio eminentemente
individual, que desarrolla el profesor en el tiempo que
la Universidad le concede para esos fines, o debe ser un
trabajo colegiado en el cual la Universidad asume
plena responsabilidad sobre el resultado?

Si bien la Universidad asume la total responsabilidad en
el desarrollo de un proceso de Consultoria, ya que
cumple con wuna funcion de garante; es también
responsabilidad de los coordinadores de Extensiéon de
cada Unidad Académica, supervisar que el proceso se
cumpla bajo los plazos y términos establecidos para la
ejecucion de la Consultoria.

Por otro lado, en caso de que los responsables de la
ejecucion de una Consultoria sean los mismos docentes
que cumplen funciones de profesorado, las
Coordinaciones de Extension deben garantizar el
cumplimiento de sus obligaciones docentes para con los

estudiantes.
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Como conclusion de la entrevista realizada y en concordancia
con lo estipulado en el Objetivo No.5 del Plan Estratégico de la
PUCE; la Coordinacion de Extension de la Facultad de Ciencias
Administrativas y Contables tiene total apertura para participar
en licitaciones publicas, asi como promocionar sus Servicios,
siempre y cuando el proceso y los temas de asesoria estén
dentro de un marco ético en base a la filosofia y valores que

maneja la Universidad.

Mercado Objetivo

Actualmente la Facultad viene desarrollando proyectos para
empresas privadas, instituciones publicas y no gubernamentales.
Las consultorias no estan segmentadas para un tipo de
organizacion en particular; sin embargo, los trabajos con
instituciones publicas destacan mayoritariamente a pesar de que
en los primeros afios, los proyectos estuvieron direccionados
exclusivamente a compafiias privadas. Entre las mas importantes
se pueden mencionar el estudio de Factibilidad y Disefio
Organizacion para el municipio de Riobamba; el levantamiento
de procesos para el Seguro Social Campesino del IESS; y la
implementacion de politicas de personal para la Policia

Nacional; entre otras consultorias realizadas
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A pesar de los diversos proyectos realizados en organizaciones
publicas y estatales, la ejecucion de los mismos ha resultado més
que desgastante debido a que en la mayoria de casos, para
acceder a una de las asesorias ofertadas es necesario participar
en concursos de merecimientos y realizar registros en portales

de compras publicas.

Por otro lado, y tomando en cuenta que los equipos de trabajo
estdn conformados en su gran mayoria por profesores de la
Facultad que a su vez deben cumplir sus actividades de
docencia, el proceso resulta mucho mas pesado por el extenso
namero de papeles, documentos, y certificados que se requieren,
asi como por el alto tiempo que demanda elaborar un estudio
preliminar, el cual esta practicamente hecho a la medida, ya que
toda consultoria presenta un alcance y enfoque distinto. Como
consecuencia, al no contar con un paquete de servicios definido,

todas las propuestas empiezan desde cero.

Servicios Ofertados

La oferta de servicios de consultoria de la Coordinacion de

Extension es extensa. La Facultad estd en la capacidad
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profesional de atender necesidades en cada una de las areas
estratégicas que conforman la malla curricular, como se puede

ver en el Gréafico No.20.

Gréafico No.20
ESPECIALIDADES OFERTADAS POR LA
COORDINACION DE EXTENSION DE LA FCAC

AREAS ESTRATEGICAS
Facultad de Giencias Administrativas y Contables
APLICACIONES
INFORMATICAS m EASIORAL
CONTABILIDAD Y O TR
AUDITORIA

Fuente: Malla Curricular, Facultad de Ciencias Administrativas y Contables.
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

METODOS

PRODUCTIVIDAD

CUANTITATIVOS

Al disponer de un cuerpo de profesionales académicos de
reconocida experiencia y amplios conocimientos tedricos en
diferentes &reas administrativas, los servicios han sido
generados y adaptados de acuerdo a las necesidades de las
empresas demandantes en las distintas areas, sin embargo no se
maneja un portafolio de servicios estandarizado. Los principales
ambitos, siempre ligados al campo de la Administracion, que se

han explorado en las consultorias realizadas por la Facultad en el
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tiempo que lleva funcionando son los de procesos, recursos
humanos, planificacion estratégica, gestion de calidad y estudios
de mercados. En el Anexo No. 2 se citan todas las lineas de
Consultoria a nivel de la Facultad, y los servicios de otras

Unidades Académicas.

En la mayoria de casos, el alcance de las consultorias va mas
alla de un simple asesoramiento, ya que se ha llegado a etapas
que van desde la implementacion, en el caso de levantamiento
de procesos; hasta la capacitacion, para asesorias en Recursos

Humanos.

Durante los 5 afios que lleva funcionando la Coordinacion de
Extensién con sus servicios de Consultoria, las areas de
planificacidn y gestion de procesos son las que mayor relevancia
y demanda han generado, principalmente por el amplio expertiz
de los docentes responsables de la ejecucion de los estudios,
quienes cuentan con una extensa trayectoria particularmente en

procesos de gestion de calidad y productividad.

Es importante mencionar que la Coordinacion de Extension esta
en la capacidad de llevar a cabo proyectos multidisciplinarios,

con otras facultades debido los convenios existentes; para citar
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un ejemplo actualmente se esta desarrollando un proyecto junto
a la facultad de Sistemas se realizé un levantamiento de todas
las necesidades y oferta de servicios existentes en la
Universidad. A pesar de que podrian surgir excelentes
oportunidades para nuevas consultorias, el alcance es demasiado
extenso y no siempre apegado al campo de accion de la facultad
Es por esta razon que se debera trabajar primeramente en
afianzar los servicios en los cuales la facultad tenga mayor

fortaleza.

Proceso de Ejecucion de Consultorias

El vinculo entre la Coordinacion de Extension de la PUCE vy la
Facultad estd presente en todas las etapas de ejecucion de un

estudio de Consultoria.

El proceso de Ejecucion, como se puede observar en el Gréafico
No.21, inicia con la busqueda de la consultoria, que bien puede
concretarse a través de un concurso publico, o por contactos de
personas cercanas a la facultad. Posteriormente una vez
acordados los plazos y términos del estudio, la misma
Coordinacion a nivel PUCE realiza la firma del contrato y una

vez concluido el estudio, canaliza la asignacion de fondos a la
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unidad académica que haya desarrollado el proyecto a través del

centro de costos independiente manejado por esta unidad.

Dentro del proceso de Ejecucion existe una etapa previa de
negociacion entre las Unidades Académicas y la Universidad en
el cual se definen los porcentajes correspondientes a la
Universidad; el Fondo General de Extension (Direccion de
Formacion Continua y Vinculacion con la Colectividad) y para
la Coordinacion de Extension de cada Unidad. Estos valores se
deducen de los ingresos netos percibidos luego de gastos
operacionales, y los porcentajes difieren de acuerdo al alcance y

duracion de cada proyecto.

Es importante la negociacion de estos porcentajes entre decanos,
instituciones y universidad ya que las unidades académicas
buscan ofertar paquetes atractivos para el mercado pero que al
mismo tiempo sean sustentables para sus Unidades. En el caso
de Consultoria actualmente esta contemplado un 15% para la
Universidad a diferencia de otras actividades como capacitacion

y Unidades de Servicio.
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Gréfico No.21
MAPA DE PROCESOS PARA LA REALIZACION DE
PROYECTOS DE CONSULTORIA DE LA COORDINACION
DE EXTENSION DE LA FCAC

INICIO

Coordinacion
Ext. FCAC
Busqueda
de Consultoria

Consultoria para
Sector Publico

MNecesidad de
Promocion

Coordinacién Coordinacion
Ext. FCAC Ext.FCAC
Blsqueda de Promocion
Contactos Facultad externa Equipo de Ejecucién Formato para

Preparacién de Licitacién
licitacion

Aceptacion de
Consultoria

Coordinacion Ext.

FCACyPUCE Firma de
»  Validacion de Contrato
Términos y Plazos

Coordinacién Ext.
PUCE
Asignacion de
Fondos

|

Equipo de Ejecucién
Ejecucidon de la
Consultoria

)

Fuente: Entrevista realizada a la Mgtr. Irina Verkovitch
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova




1.3.15

56

A pesar de que la modalidad centralizada para la ejecucion de
proyectos de consultoria a través de la Direccién de Vinculacion
de la PUCE presenta muchas ventajas; han existido algunos
inconvenientes como la falta de comunicacion entre las 2
unidades de extension, el escaso apoyo a los equipos de trabajo
en lo que tiene que ver con contrataciones adquisicion de
material y diferentes gastos, y la falta de reglamentos y politicas
para la ejecucion de consultorias. Esta es la razon para que en
varias ocasiones la facultad haya desistido en acceder a una
consultoria; incluso se han dado casos en los cuales los mismos

equipos de trabajo han debido afrontar con los gastos.

Promocién y Precios

En lo que respecta a la promocion de los servicios, no se han
ejecutado hasta el momento camparias promocionales continuas
y planes de difusion. Entre las pocas acciones realizadas
destacan las visitas realizadas durante el afio 2008 a

aproximadamente 30 empresas privadas aungue sin mayor éxito.

El principal problema fue la carencia de un portafolio de
servicios definido, que dé visibilidad de la capacidad real de la

Facultad para atender necesidades de asesoria. EI mensaje no se
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transmitio adecuadamente; y como consecuencia las compafias

demandantes optaron por recurrir a otros proveedores.

Los precios, tampoco han sido manejados de una manera
estandarizada. Otra de las ventajas de contar con un paquete
definido de servicios es el manejo de precios referenciales. El
contar con un precio base para cada servicio ofertado, el cual
variaria solamente por algun requerimiento adicional del cliente;
tendria como resultado una mayor agilidad de respuesta, y
procesos completamente definidos para determinar una
cotizacién para un estudio especifico. En comparacion con otras
compariias que proveen este tipo de servicios, los precios de las
consultorias realizadas en la facultad son inferiores a los de

empresas fuertes como Pricewaterhouse o Deloitte.

De acuerdo a lo antes mencionado, uno de los factores decisivos
para el desarrollo de las actividades de consultoria en la Facultad
es el levantamiento y estructuracion de un documento formal en
el cual se recojan los principales servicios que permitan definir y
promocionar la oferta de la Facultad a la comunidad, ademas de
mostrar un panorama mas claro al cliente potencial en el que se
identifiquen los principales servicios y areas en las cuales se

podria ejecutar un estudio de consultoria
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Esta carencia se ha constituido en un limitante importante que ha
restringido considerablemente el acceso a potenciales empresas
y nuevos mercados que demanden servicios de consultoria.
Como consecuencia, el nexo principal entre proveedor y
consumidor, en este caso entre la Facultad y las empresas
demandantes se da a través de contactos particulares como
egresados, y profesores que recomiendan en sus espacios de
trabajo, generalmente en sus propias empresas, los servicios de
la Facultad. ElI otro camino ha quedado relegado a la
participacion en concursos de merecimientos y licitaciones, lo
que sucede actualmente para acceder a consultorias de

instituciones puablicas.

1.3.2 Analisis de las Fuerzas Competitivas

Mediante este modelo se analizaron los factores influyentes en la estrategia
competitiva, y la rentabilidad a largo plazo de un mercado. Estas 5 fuerzas son

decisivas para el éxito o el fracaso de un sector o empresa:



59

Grafico No.22
DIAGRAMA DE LAS 5 FUERZAS COMPETITIVAS

Competidores
potenciales

Amenaza de

nuevas enfrantes
Poder negodador Poder negoclador
del proveedor Competidores del sector del cliente

Proveedores —» ﬁ W -— Compradores
Rivalidad existente

entre las empresas

Amenaza de productos
o0 servicios sustitutivos

Sustitutos

Fuente: Modelo de las 5 Fuerzas de Porter
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

1321 Amenaza de entrada de nuevos competidores.

El mercado o el segmento no son atractivos dependiendo de si
las barreras de entrada son faciles o no para nuevos

participantes.*®

A pesar de que el mercado de Consultoria es un mercado
fragmentado en el cual no estan completamente identificados los
actores del medio; en base al atractivo y el tamafio de mercado
es evidente que nuevos competidores estaran ingresando al

contexto. Segun datos de la ACCE, la oferta de servicios de

Y PORTER M. (1988), Ventaja Competitiva, México: Mc Graw Hill., p. 38
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Consultoria para temas administrativos estd distribuida de la

siguiente manera:

Grafico No.23
PARTICIPACION EN CONSULTORIAS
ADMINISTRATIVAS EN LA CIUDAD DE QUITO

(Porcentaje de Participacion por Tipo de Compafiia)

2%

H Compaiiia Extranjera

B Compaiiia Nacional
Fundacion

M Universidad

Fuente: Base de Datos ACCE
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

Tomando en cuenta esta tendencia, es importante que la
Coordinacion de Extensién de la FCAC de seguimiento a los

siguientes competidores potenciales en Servicios de Consultoria:

e Ingreso de otras Instituciones de Educacion Superior.
e Consultores Independientes

e Asociaciones y gremios.

e Cémaras de Comercio

e Colegios Profesionales

e Empresas publicas.

e Empresas de Tecnologia
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Poder de negociacion de los proveedores.

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando
los proveedores estén muy bien organizados gremialmente,
tengan fuertes recursos y puedan imponer sus condiciones de

precio y tamafio del pedido®.

Muchos de las principales compafiias de servicios, dependen
directamente de su nivel de relacionamiento con proveedores.
Para citar un ejemplo, en el sector turismo las agencias de viajes
son sensibles a variaciones minimas en precios y tarifas de las

aerolineas.

El Sector Consultor no presenta esta caracteristica. Para temas
administrativos se puede afirmar que no hay dependencia hacia
ningln tipo de proveedor; sin embargo, los “recursos” que
permiten ejecutar un estudio de consultoria son los mismos
docentes de la facultad quienes son los facilitadores para el
proceso de Consultoria, por lo cual es importante ejercer un

control y un compromiso en cada uno de ellos

2 |bidem, p. 65
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1.3.2.3 Poder de negociacion de los compradores.

Un mercado o segmento no serd atractivo cuando los clientes
estan muy bien organizados, el producto tenga varios 0 muchos
sustitutos, sea dificil diferenciarlo o sea de bajo costo para el

cliente. %

La caracterizacion del consumidor B,B que sera realizada en el
siguiente capitulo, reflejara las reales expectativas de este tipo
de clientes, empresas privadas grandes y compaiiias publicas,
en relacién a un servicio profesional de Consultoria, a través de

un analisis profundo de variables como:

e Servicio acorde a sus necesidades (personalizado)
e Precios y financiamiento

e Calidad en el servicio

e Medios de Promocién.

e Temas

1.3.24 Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

2! |bidem, p. 55
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Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos
sustitutos reales o potenciales. La situacion se complica si los
sustitutos estan mas avanzados tecnologicamente o pueden
entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad

de la corporacion y de la industria.??

Los servicios que representan una amenaza para los Servicios de
Consultoria estan muy relacionados con el acceso a informacion
que cada vez parece estar al alcance de mas organizaciones
gracias al auge de las nuevas tecnologias. En base a ello, es

importante poner foco a los siguientes sustitutos:

e Fuentes de Internet
e Boletines y publicaciones mensuales
e Seminarios y conferencias de “expertos”

e Capacitacion

Rivalidad entre los competidores.

Para una corporacion sera mas dificil competir en un mercado o
en uno de sus segmentos donde los competidores estén muy bien
posicionados, sean numerosos Yy los costos fijos sean altos, pues

constantemente estara enfrentada a guerras de precios, campafias

22 |bidem, p. 59
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publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos

productos.?

Los competidores directos identificados para la Coordinacion
de Extension de la FCAC de la PUCE en servicios de
Consultoria, son las Universidades que desarrollan actividades
de Extension y que por su estructura interna, tamafio y vigencia

en el mercado tienen una presencia similar a la PUCE.

Tabla No.5
COMPETIDORES DIRECTOS IDENTIFICADOS

COMPANIA CIUDAD TIPO

CEGAD Quito Universidad
CENTRO DE PETROLEO (EPN) Quito Universidad
CTT-USFQ Quito Universidad
ESPE-CECAI Quito Universidad
ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO Quito Universidad
ESCUELA POLITECNICA NACIONAL Quito Universidad
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO | Riobamba | Universidad
UNIVERSIDAD CASA GRANDE Guayaquil | Universidad
UNIVERSIDAD CATOLICA DE GUAYAQUIL Guayaquil | Universidad
UNIVERSIDAD DE CUENCA Cuenca Universidad
UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL Guayaquil | Universidad
UNIVERSIDAD LAICA ELOY ALFARO DE MANABI | Manta Universidad
UNIVERSIDAD TECNICA DE MACHALA Machala Universidad
UNIVERSIDAD TECNICA ESTATAL DE QUEVEDO Quevedo Universidad
UNIVERSIDAD TECNICA PARTICULAR DE LOJA Loja Universidad
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EQUINOCCIAL Quito Universidad

Fuente: Base de Datos ACCE
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

% |bidem, p. 59


http://www.acce.com.ec/consultacompanias.asp?hacer=ficha&codigo=224
http://www.acce.com.ec/consultacompanias.asp?hacer=ficha&codigo=227
http://www.acce.com.ec/consultacompanias.asp?hacer=ficha&codigo=470
http://www.acce.com.ec/consultacompanias.asp?hacer=ficha&codigo=222
http://www.acce.com.ec/consultacompanias.asp?hacer=ficha&codigo=223
http://www.acce.com.ec/consultacompanias.asp?hacer=ficha&codigo=317
http://www.acce.com.ec/consultacompanias.asp?hacer=ficha&codigo=656
http://www.acce.com.ec/consultacompanias.asp?hacer=ficha&codigo=311
http://www.acce.com.ec/consultacompanias.asp?hacer=ficha&codigo=522
http://www.acce.com.ec/consultacompanias.asp?hacer=ficha&codigo=440
http://www.acce.com.ec/consultacompanias.asp?hacer=ficha&codigo=336
http://www.acce.com.ec/consultacompanias.asp?hacer=ficha&codigo=354
http://www.acce.com.ec/consultacompanias.asp?hacer=ficha&codigo=495
http://www.acce.com.ec/consultacompanias.asp?hacer=ficha&codigo=458
http://www.acce.com.ec/consultacompanias.asp?hacer=ficha&codigo=225
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Segun la informacién recabada en las entrevistas realizadas a los
encargados de las actividades de Consultoria en la Facultad, ademas
de las Universidades son también considerados competidores
directos firmas privadas grandes de capital nacional o extranjero;
empresas que ofrecen desde 3 especialidades en adelante, cuentan
con una estructura bien definida y un portafolio bastante

competitivo.

De acuerdo a la informacion recabada de la ACCE, en el caso de
compaiiias de capital extranjero, firmas de prestigio como Deloitte,
Ernst & Young y Pricewaterhouse, representan los principales

competidores para la Coordinacion de Extension de la FCAC.

En el siguiente capitulo se analizara individualmente cada uno de
los competidores directos, y se describiran los principales
competidores potenciales que representen un grado de amenaza, de
tal manera que la caracterizacion de la oferta quede completamente

asentada.
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CAPITULO I

2. INVESTIGACION DE MERCADO

Luego de haber completado una fase exploratoria mediante el andlisis de fuentes
secundarias internas y externas que permitié identificar componentes y factores
competitivos a nivel general del Mercado Consultor; se realizd una investigacion
descriptiva con el objetivo de caracterizar con mayor profundidad el mercado de
Consultoria en la ciudad de Quito, para lo cual se utilizaron métodos de investigacion

cuantitativos y cualitativos.

La investigacion se dividio en dos etapas; la primera enfocada en caracterizar la oferta
existente, particularmente para instituciones de educacion superior, las cuales constituyen
el principal competidor de la PUCE en este tipo de servicios; y una segunda fase, que

busca definir y describir exhaustivamente la demanda actual.

2.1 ANALISIS DE OFERTA

Durante esta etapa se aplicaron métodos indirectos a través de la técnica de cliente
encubierto, con el objetivo de obtener un entendimiento completo de los competidores
directos; estableciendo las principales acciones que realizan para llegar a los clientes,
identificando sus fortalezas y debilidades y determinando los principales factores
criticos de éxito. Esta informacion sera la base junto a la caracterizacion del cliente

para estructurar el plan de Marketing y Promocion.
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2.1.1 Proceso de Ejecucion

2.1.2

1)

2)

3)

4)

5)

Establecer los competidores directos que seran analizados a profundidad
Identificar otros competidores indirectos que representen una amenaza
potencial.

Recabar la informacién a través de la técnica de cliente encubierto,
mediante Ilamadas telefonicas, citas y correo electronico; y otras
estrategias como busquedas en paginas web y referencias de terceros.
Estructurar la Matriz de resultados para cada uno de los competidores en
funcion de la informacion clave y factores criticos de éxito.

En base a la informacion recopilada, armar la Matriz de Resumen para
competidores directos en la cual se evalta el nivel de relevancia de cada
variable estudiada, estableciendo asi un perfil competitivo para cada

competidor

Identificacién de Competidores

Para el analisis de oferta se tomaron en cuenta las siguientes compafiias, de

acuerdo a lo recabado en el analisis de fuerzas competitivas (Tabla No.6).

Adicional a los competidores directos identificados en la etapa exploratoria, se

tomaron en cuenta otros competidores que representen una amenaza de

acuerdo a su estructura y oferta de servicios. El criterio aplicado fue determinar

las comparfiias que ofertan especialidades similares a aquellas que la
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Coordinacion de Extension de la FCAC actualmente ofrece; y que ademas

tengan un alcance y tamario parecido.

Para ello se realizo un filtro de la base de datos provista por la Asociacion de
Compaiiias Consultoras del Ecuador para la ciudad de Quito en funcion de los

criterios antes mencionados, por otro lado se tomdé como referencia la

95 24

informacion de la “Guia internacional de empresas Consultoras” <, portal que

recopila las principales compariias de Consultoria y Auditoria dentro de la
region. Finalmente se evaluaron otros proveedores que a criterio de los

responsables de la Coordinacion de Extension tengan representatividad.

Conforme a lo antes mencionado se analizaron los siguientes competidores:

Tabla No.6
COMPETIDORES DIRECTOS E INDIRECTOS DEFINIDOS PARA
CARACTERIZACION DE OFERTA.

COMPETENCIA DIRECTA

Universidad San Francisco de Quito (USFQ)
Escuela Politécnica del Ejercito (ESPE)
Universidad de las Américas (UDLA)
Universidad Técnica Particular de Loja (UTPL)
UNIVERSIDADES Universidad Tecnolégica Equinoccial (UTE)
Universidad del Pacifico

Universidad Politécnica Nacional (UPN)
Universidad Central

Universidad Politécnica Salesiana

Deloitte & Touche

PRIVADA Ernst & Young

Pricewaterhouse Coopers

* Cfr. GLOBAL PROPERTY GUIDE. (2010), [http://www.globalpropertyguide.com/LatinAmerica/Ecuador/
Accountants], Premium Accountants
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PRIVADA

Tata Consultancy Services

Paredes & Asociados

Delfos Consultancy

Deuston

Baker Tilly Ecuador Co.Ltda

Romero & Asociados

BDO Ecuador

AGN Aurea & Co

Brandim Research

Q Consultores

Hunter & Hunter

ASOCIACIONES

Camara de Comercio de Quito (CCQ)

Cémara de la Pequefia Industria (CAPEIPI)

Colegio de Administradores de Pichincha

PUBLICAS

Ministerio de Productividad

Fuente: Coord.de Extension, Unidad de Vinculacién con la Colectividad FCAC

Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

2.1.3 Factores Criticos de Exito.

Para cada competidor se evaluaron las siguientes variables que constituyen los

factores criticos de éxito para un Servicio de Consultoria en temas

administrativos

e Tipo de Compafiiay tipo Competidor

e Estructura y Organizacién

o Especialidades Ofertadas

e Estudios Realizados y Principales Clientes

e Péagina Web y otros Medios de Promocion

e Valor Agregado: Certificaciones, Calificacion Conea

¢ Vigencia en el Mercado




2.1.4 Caracterizacion de la Competencia
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Tabla No.7

MATRIZ DE COMPETENCIA #1, CAMARA DE COMERCIO DE QUITO CCQ

Variables ‘ Descripcion
A | TIPO DE COMPANIA: Asociacion
B | COMPETENCIA: Indirecta
C |NOMBRE: Camara de Comercio de Quito (CCQ)
) Organizacion gremial que promueve el comercio en la ciudad de Quito a través de
1 |ESTRUCTURA /ORGANIZACION [acciones que contribuyan al progreso de la ciudad y del pais. Actualmente la cAmara
cuenta con 20.000 socios activos en diversos sectores econémicos.
5 ESPECIALIZACIONES Juridica, Comercial, Econémica y Financiero Contable
OFERTADAS Negocios: Gestién empresarial y competitividad,
3 ESTUDIOS REALIZADOS / Exclusivamente para los socios sean estas personas juridicas o naturales
CLIENTES P P ) '
4 |PUBLICACIONES Sl Revista Criterios
5 |PAGINA WEB Sl http://www.lacamaradequito.com
6 |MEDIOS DE PROMOCION Internet, Publicaciones, Radio, TV, Asesores comerciales
7 |CERTIFICACIONES NO
NOMBRE: Pamela Salvador
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO: Atencion al Socio
DIRECCION: |Av. Amazonas y Republica, Edificio Las Camaras
TELEFONOS: | 2443787 Ext.181
9 CALIFICACION CONEA N/A OTROS:
(Universidades) Corporacion Centro de Estudios y Anélisis, organismo
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO Desde 1906 que promueve investigaciones econdémicas.

Fuente: Investigacién de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova



http://www.lacamaradequito.com/
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Tabla No.8
MATRIZ DE COMPETENCIA #2, CAMARA DE LA PEQUENA INDUSTRIA CAPEIPI
Variables ‘ Descripcién
A | TIPO DE COMPANIA: Asociacion
B | COMPETENCIA: Indirecta
C |NOMBRE: Cémara de la Pequefia Industria (CAPEIPI)
1 |ESTRUCTURA / ORGANIZACION Gremio representar}fe de Ios_ sectores prodl_thlvos de I_as_ pymes de p!chlncha conformado
para la representacién gremial y la prestacién de servicios empresariales
Mejoramiento Continuo e Innovacién Tecnoldgica
5 ESPECIALIZACIONES Evaluacién Empresarial
OFERTADAS Cooperacidn Institucional para proyectos, apertura de mercados y misiones empresariales
Ferias, Convenciones y Otros
ESTUDIOS REALIZADOS / . . . . ..
3 CLIENTES Exclusivamente Socios Corporativos y Gremiales de la Capeipi
Informativo Capeipi
4 |PUBLICACIONES S| Revista “Al Dia”
5 |PAGINA WEB Sl http://www.pequenaindustria.com.ec
6 |MEDIOS DE PROMOCION Folletos, Pagina Web, Call Center, Publicaciones
7 |CERTIFICACIONES NO
NOMBRE: Oswaldo Morocho
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO: Director Comunicacion
DIRECCION: |Av. Amazonas N34-332 y Av. Atahualpa
TELEFONOS: | 2443388
CALIFICACION CONEA OTROS:
9 o N/A . . . - .
(Universidades) Convenios con varios organismos publicos y privados
~ como: INCOP, IESS, IEPI, SRI, Super Cias,
10| VIGENCIA EN EL MERCADO 30 anos Aseguradora del Sur, Banco de Machala

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova



http://www.pequenaindustria.com.ec/
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Tabla No.9

MATRIZ DE COMPETENCIA #3, COLEGIO DE ADMINISTRADORES DE PICHINCHA

Variables ‘ Descripcion
A | TIPO DE COMPANIA: Asociacion
B |COMPETENCIA: Indirecta
C |NOMBRE: Colegio de Administradores de Pichincha
1 |EsTRUCTURA ORGANIZACION | o e i
9 ESPECIALIZACIONES Centro de Negocios del CAPP, para la elaboracion, disefio y ejecucion de
OFERTADAS proyectos.
3 (E:SL-:-[;JI\IID'I!SSS REALIZADOS/ Exclusivamente para afiliados al Colegio de Administradores
4 |PUBLICACIONES NO
5 |PAGINA WEB Sl http://www.capp.org.ec/qgsomos.php
6 | MEDIOS DE PROMOCION Pagina Web, Contacto con Socios
7 | CERTIFICACIONES NO
NOMBRE: Ing. Santiago Carrasco
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO: Director Alterno
DIRECCION: | Ifaquito N36-39 y Corea
TELEFONOS: | 022468328
9 CAI__IFI(?ACION CONEA N/A OTROS: . . .
(Universidades) Convenios con la Universidad de Belgrano; Instituto
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO Desde 1977 Eurotechnology de Empresas; UDLA

Fuente: Investigacién de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova



http://www.capp.org.ec/qsomos.php
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Tabla No.10
MATRIZ DE COMPETENCIA #4, MINISTERIO DE COORDINACION DE LA PRODUCCION, EMPLEO Y
COMPETITIVIDAD

Variables ‘ Descripcion
A | TIPO DE COMPANIA: Publica
B | COMPETENCIA: Indirecta
C |NOMBRE: Ministerio de Coordinacion de la Produccién, Empleo y Competitividad
1 |ESTRUCTURA / ORGANIZACION | Institucion de Gobierno, que forma parte del Consejo Sectorial de la Produccion
5 ESPECIALIZACIONES Implementacién de Estrategias de Emprendimiento
OFERTADAS Inclusion econémica y social
(E:ﬂgl\[l)'llgss REALIZADOS/ Organismos de Gobierno como ministerios, municipalidades,
e Ecuador el pais para la inversion inteligente
PUBLICACIONES S| e Balance _Product[vo_(Produanéll_5|s) _
e Estrategias econdmicas, comerciales y productivas del Ecuador
para alcanzar un mejor desarrollo econémico y social
PAGINA WEB Sl http://www.mcpec.gob.ec
MEDIOS DE PROMOCION Redes Sociales, Pagina Web
CERTIFICACIONES NO
NOMBRE:
CIUDAD Quito
CONTACTO CARGO:
DIRECCION: |Av. La Corufia N2558 y San Ignacio. Edificio Altana Plaza Piso 4
TELEFONOS: | 3815600

CALIFICACION CONEA N/A OTROS:
(Universidades) Desarrollo de programas de apoyo como

VIGENCIA EN EL MERCADO 3 aftos EmprendeEcuador, CreeEcuador, InnovaEcuador,
InvestEcuador

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova



http://www.mcpec.gob.ec/
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Tabla No.11
MATRIZ DE COMPETENCIA #5, TATA CONSULTANCY SERVICES
Variables ‘ Descripcién
A | TIPO DE COMPANIA: Privada
B | COMPETENCIA: Indirecta
C |NOMBRE: Tata Consultancy Services
ESTRUCTURA / Forma parte de TCS Latinoamérica rama de Tata Consultancy Services, que opera a través de
1 ORGANIZACION Global Delivery Centers en Argentina, Brasil, Chile, Colombia, Ecuador, Pert, and Uruguay.
TCS Ecuador opera con el cluster de Chile y Pert
5 ESPECIALIZACIONES Business Processes Outsourcing (BPO); Servicios y Business Consulting; Help Desk; Call
OFERTADAS Centers
Clientes de todos los sectores. Banco Pichincha; AIG Metropolitana, Financiera Rural, Instituto
3 ESTUDIOS REALIZADOS/ Ecuatoriano de Seguridad Social — IESS, Seguros Pichincha, Universidad Técnica Particular de
CLIENTES - > - I
Loja, Corporacion Nacional de Telecomunicaciones — CNT
4 |PUBLICACIONES NO
5 |PAGINA WEB Sl http://www.tcs.com/worldwide/s_america/locations/Ecuador/Pages/default.aspx
6 | MEDIOS DE PROMOCION Pagina Web; Mailing.
7 | CERTIFICACIONES Estandares internacionales 1SO 9001, 1SO 2000, ISO 27000, TL 9000.
NOMBRE: Rafael Herrera
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO:
DIRECCION: |Bogota 100 - 200 y Ave. 10 de Agosto
TELEFONOS: |5932-2988-850
9 CALIFICACION CONEA N/A OTROS:
(Universidades) 1350 Empleados.
10 VIGENCIA EN EL 20 afios
MERCADO

Fuente: Investigacién de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Tabla No.12

MATRIZ DE COMPETENCIA #6, PAREDES & ASOCIADOS

Variables ‘ Descripcion
A | TIPO DE COMPANIA: Privada
B | COMPETENCIA: Indirecta
C |NOMBRE: Paredes & Asociados
1 |ESTRUCTURA / ORGANIZACION | Consultora nacional con experiencia en mas de 900 clientes en 19 paises
, |EpEciaLizaCiones T o e iy o &
OFERTADAS organizacional; evaluaciones de potencial; sistemas de control de gestion
Clientes de todos los sectores: SRI, INFA, Produbanco, Corpei, Proinco, Holcim,
3 ESLT;\IIDTlgg REALIZADOS/ Mutu_alista Pichincha, Glaxo, Edesa, Ales, CFN, Consorcio gel Pichincha, Itabsa, CNCF,
Tecniseguros
4 |PUBLICACIONES NO
5 |PAGINA WEB Sl http://www.alfredoparedesyasociados.com/pages/contactos.html
6 | MEDIOS DE PROMOCION Pagina Web
7 |CERTIFICACIONES 1ISO 9001-2008
NOMBRE: Alfredo Paredes
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO:
DIRECCION: |Rumipamba No.706. Edif.Borja Paez 3er piso
TELEFONOS: | 266 230- 2448504
9 CAI__IFIC_ZACION CONEA N/A OTROS: o _ 3
(Universidades) Certificacion internacional en gestion de recursos
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO 18 afios humanos por competencias.

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Tabla No.13
MATRIZ DE COMPETENCIA #7, DELFOS CONSULTANCY
Variables Descripcién
A | TIPO DE COMPANIA: Privada
B | COMPETENCIA: Indirecta
C |NOMBRE: Delfos Consultancy
1 |ESTRUCTURA / ORGANIZACION Grupo interna(_:ional de_gonsulto_res con enquue en_el des:arro_l!o de técnicas analiticas
para procesar informacion de clientes con fines de investigacion de mercados
9 ESPECIALIZACIONES Gestion integral de_r,iesgos, Riesgos Cr_e,diticios, Finanzas Corporativas, Evaluacion de
OFERTADAS Proyectos, Valoracion y Reestructuracion de Empresas
3 ESTUDIOS REALIZADOS / Entidgdes de co_ntrol, Ban_ca: Banco Pichincha, Banco Central, Cooprogreso, Naranjo
CLIENTES Ordofiez, Superintendencia de Bancos, MICOOPE
4 |PUBLICACIONES NO
5 |PAGINA WEB Si http://delfosconsultores.com/
6 |MEDIOS DE PROMOCION Pagina Web
7 |CERTIFICACIONES NO
NOMBRE: Ramiro Estrella
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO: Consultor Senior
DIRECCION: |Auv.de los Shyris n43-103 y El Telégrafo
) TELEFONOS: | 2266792
9 CALIFICACION CONEA N/A OTROS: _ _
(Universidades) Portafolio de Productos: Cobranzas, Riesgo Operativo
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO 7 afos

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Tabla No.14
MATRIZ DE COMPETENCIA #8, DEUSTON
Variables ‘ Descripcién
A | TIPO DE COMPANIA: Privada
B | COMPETENCIA: Indirecta
C |NOMBRE: Deuston
1 |ESTRUCTURA / ORGANIZACION Empresa local orientada hacia el desarrollo de competencias organizacionales, y que
forma parte del grupo SELECTA
9 ESPECIALIZACIONES Selepcién de Ejecutivos y Prof(_e§ionales, de_s,arrollo de competencias organizacionales a
OFERTADAS través de programas de formacion. Evaluacion de Personas
3 ESTUDIOS REALIZADOS / empresas del sector pl]blico 0 priv_ado, pequeﬁgs, medianas o grandes, pertenecientes a
CLIENTES diversos sectores, ubicadas en Quito, Guayaquil o el resto de Ecuador
4 |PUBLICACIONES NO
5 |PAGINA WEB Si http://selecta.ec/conozcanos_base.php
6 |MEDIOS DE PROMOCION Pagina Web
7 |CERTIFICACIONES NO
NOMBRE: Patricia Jimenez
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO: Asesora
) Av. 12 de Octubre 1942 y Cordero Ed. World Trade Center, Torre A,
DIRECCION: |Of 701
_ TELEFONOS: |2230700
9 CALIFICACION CONEA N/A OTROS:
(Universidades)
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO Desde 2005

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Tabla No.15
MATRIZ DE COMPETENCIA #9, BAKER TILLY ECUADOR CO.LTDA
Variables ‘ Descripcién
A | TIPO DE COMPANIA: Privada
B | COMPETENCIA: Indirecta
C |NOMBRE: Baker Tilly Ecuador Co.Ltda
) Miembro independiente de Baker Tilly International, conglomerado global con sede en
1 |ESTRUCTURA /ORGANIZACION |Londres de 145 firmas en 110 paises. 8va red en el mundo por ingresos totales, y un staff
de 25.000 personas en el mundo.
Auditoria externa, CGRM Services, Servicios tributarios, Diagnéstico Fiscal, Precios de
2 ESPECIALIZACIONES transferencia, NIIF / IFRS, Contabilidad integral, Riesgos tecnolégicos, Consultoria y
OFERTADAS
Soporte
ESTUDIOS REALIZADOS / . .
3 CLIENTES Entidades de control, Banca, Clientes de todos los sectores
4 | PUBLICACIONES Doing Business in, I_nterna_tlor_lal InS|g_ht, Insight Ecuador, Guias
Sl tributarias internacionales.
5 |PAGINA WEB Sl http://www.bakertillyecuador.com/info/aud-exter.html
- Pagina Web; Mailing.
6 |MEDIOS DE PROMOCION Relaciones Publicas (Seminarios y Conferencias); Publicaciones.
7 |CERTIFICACIONES CALIFICACION en ambas Superintendencias
NOMBRE:
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO:
DIRECCION: |Av. Amazonas 4600 y Pereira, Edificio Exprocom - Fifth Floor, Quito
TELEFONOS: | 266 283
9 CALIFICACION CONEA N/A OTROS:
(Universidades)
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO Desde 1991

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Tabla No.16

MATRIZ DE COMPETENCIA #10, ROMERO & ASOCIADOS

Variables Descripcién
A | TIPO DE COMPANIA: Privada
B | COMPETENCIA: Indirecta
C |NOMBRE: Romero & Asociados
1 |ESTRUCTURA / ORGANIZACION Parte de I_—Iorwath Irjterna_ti_onal. 147 f_irmas a nivel r_nundial en 100 paises, 8 afios de
trayectoria en el pais. Oficinas en Quito y Guayaquil. 8 Socios.
5 ESPECIALIZACIONES Auo_litotia: impues_tos y consultoria de nggocios, outsourcing en servicios de contabilidad,
OFERTADAS auditoria interna, impuestos y contraloria
ESTUDIOS REAL IZADOS / Mer_cado me@m y organizaciones de_creqlmlento. Empresas na_cmnales y r_nultlr_la(:l_onales
3 medianas, asi como a Instituciones sin Fines de Lucro y Organismos de Financiamiento
CLIENTES -
Internacionales.
4 |PUBLICACIONES Sl Business Adviser
5 |PAGINA WEB Sl http://www.romeroyasociados.com
6 | MEDIOS DE PROMOCION Pagina Web; Relaciones Publicas (Seminarios y Conferencias); publicaciones.
7 |CERTIFICACIONES Miembro de Horwath International
NOMBRE:
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO:
DIRECCION: |Rumipamba N33-319 y Av. Amazonas Edif. Torre Carolina, Piso 10
TELEFONOS: | +593 (2) 226-7012
9 CAI__IFI(?ACIC')N CONEA N/A OTROS:
(Universidades)
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO 2002

Fuente: Investigacién de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Tabla No.17
MATRIZ DE COMPETENCIA #11, BDO ECUADOR
Variables ‘ Descripcién
A | TIPO DE COMPANIA: Privada
B | COMPETENCIA: Indirecta
C |NOMBRE: BDO Ecuador
) Oficinas en Quito y Guayaquil. Parte de BDO International, red que cuenta con 1.095
1 |ESTRUCTURA /ORGANIZACION |oficinas, 44.000 socios y profesionales en 110 paises, y esta coordinada por BDO Global
CoordinationB.V., con base en Bélgica, Bruselas, encargada de la organizacion global.
2 gIS:PEi(.:I.I':ID‘JAZSA CIONES Auditoria, Consultoria, Asesoria Tributaria, Outsorcing contable
3 ESTUDIOS REALIZADOS/ \E/mﬁi?g:] deg Err:\a;rgsgga; (rjr?;faT;plgla:lﬁ?f]icgglliIc';ireEss.tratégica; Gerencia Basada en Valor;
CLIENTES Transformacion Organizacional; Evaluacién Ejecutiva;
4 | PUBLICACIONES Sl Brochure BDO 2010, Guia NIF 2008, Doing Business 2009
5 |PAGINA WEB Sl http://www.bdo.ec
6 |MEDIOS DE PROMOCION Pagina Web; Relaciones Pdblicas (Seminarios y Conferencias); publicaciones.
Registrada en: United States Agency for International Development (USAID); BID;
7 |CERTIFICACIONES BIIgF (Banco Mundial); Public %:om)r/)any Accounting Oversigﬁt Boar(d (PCA())B); CAE
NOMBRE:
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO:
DIRECCION: |Av. Amazonas N21-252 y Carrion. Edificio Londres, Piso 5
TELEFONOS: | (02) 254-4024 / 263 - (02) 255-2271
9 CALIFICACION CONEA N/A OTROS: N _
(Universidades) Alianzas estratégicas con firmas consultoras: Manage
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO 35 afios Consulting Stern; Advice; Gerenfoque

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Tabla No.18
MATRIZ DE COMPETENCIA #12, AGN AUREA & CO
Variables ‘ Descripcién
A | TIPO DE COMPANIA: Privada
B | COMPETENCIA: Indirecta
C |NOMBRE: AGN Aurea & Co
£ Miembro de AGN International representado en 89 paises. 467 oficinas y un staff de mas
1 |ESTRUCTURA/ORGANIZACION de 10000 asociados a nivel mundiapl. En el pais la fir?na tiene base en Qu>i/to y Guayaquil.
2 E)IS:FI;EQ(;'I':IES,IAZSA CIONES Auditoria, Impuestos, Consultoria para gerencia, Regimenes Aduaneros y RRHH
Exportadoras, Distribuidoras, Manufactureras, Compafiias de banca y seguros, Haciendas
Agricolas, Hoteles y servicios, Farmacéuticas, Petr6leos.
e Analisis y evaluacion, Reestructuracion funcional (Métodos y procedimiento
3 (E:ﬂlgl\[l)Tlgg REALIZADOS/ e Disefio e%_mplantacién de sistemas y procedimient(()s en las dBi/sfintas areas de)
responsabilidad.
e Servicios integrales de apoyo a la Gerencia.
e Planeamiento, asesoria y evaluacion del desempefio.
4 |PUBLICACIONES NO
5 |PAGINA WEB Sl http://www.agn-csa.org/members.htm
6 | MEDIOS DE PROMOCION Pagina Web; Publicaciones; Asesores Comerciales
7 |CERTIFICACIONES Miembro de AGN International
NOMBRE:
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO: _ _ _
) Av. Diez de Agosto 1792 y San Gregorio Edificio Santa Rosa Quinto
DIRECCION: | piso
TELEFONOS: | (+593 2) 2544007 / 2549311
9 CAI__IFI(_?ACIC')N CONEA N/A OTRQS: o )
(Universidades) 3 Socios principales en el pais.
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO Desde 1975

Fuente: Investigacién de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Tabla No.19

MATRIZ DE COMPETENCIA #13, BRANDIM RESEARCH

Variables Descripcion
A | TIPO DE COMPANIA: Privada
B | COMPETENCIA: Indirecta
C |NOMBRE: Brandim Research
1 |ESTRUCTURA / ORGANIZACION Eg:g)gﬁzz; local, con base en Quito y Guayaquil. Actualmente cuenta con un equipo de 98
2 giziﬁ.f‘éféa‘ CIONES Estudios de Mercados, Investigacion social
Empresas de Consumo masivo, cadenas de supermercados, farmacéuticas.
3 ESTUDIOS REALIZADOS / . Stor/e Audit
CLIENTES e  Barometro de marcas
e (Gap Anélisis
4 |PUBLICACIONES Sl Estudio fatbol aficion y preferencias (2009)
5 |PAGINA WEB Sl http://www.brandim.com
6 | MEDIOS DE PROMOCION Pagina Web; Publicaciones; Asesores
7 |CERTIFICACIONES ESOMAR (Ente rector de la investigacion de mercados a nivel mundial)
NOMBRE: Rodrigo Regalado
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO: Director de Proyectos
DIRECCION: |9 de Octubre 1714 y Eloy Alfaro, Edificio 9 de Octubre Piso #1
TELEFONOS: |(593) 2 2232220
9 CAI__IFIC_:ACION CONEA N/A OTROS:
(Universidades) 3 Socios principales.
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO 2002 Call center, Pruebas de producto

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Tabla No.20
MATRIZ DE COMPETENCIA #14, Q CONSULTORES
Variables ‘ Descripcién
A | TIPO DE COMPANIA: Privada
B | COMPETENCIA: Indirecta
C |NOMBRE: Q Consultores
1 |ESTRUCTURA / ORGANIZACION |Empresa local, 3 socios consultores. Operacion en la ciudad de Quito
5 ESPECIALIZACIONES Estrategia, procesos, sistemas de calidad, capacitacion y automatizacion.
OFERTADAS Balance Score Card, Planeacion estratégica.
Empresas medianas y grandes del sector publico y privado; agroindustriales,
3 ESTUDIOS REALIZADOS / manufactureras y de consumo masivo.
CLIENTES e Implementacion de QSAC - Sistema de Administracion de la Calidad
e Programas de administracién estratégica, en base a BSC Custom Made.
4 |PUBLICACIONES NO
5 |PAGINA WEB Sl http://www.gconsultores.com
6 |MEDIOS DE PROMOCION Pagina Web; Asesores.
7 | CERTIFICACIONES Slstema E_quatonanc_; _de IgICalldad MNAC (Sistema de Metrologia, Normalizacion,
Acreditacion y Certificacion)
NOMBRE: Econ. Mariela Cevallos
CIUDAD Quito
s |conTACTO CARGO: Directora (_je_ proyectos _
) Av. 6 de Diciembre N31-50 y Whymper. Edif. Torres Santa Fe, Torre B,
DIRECCION: | Dpto. 95
TELEFONOS: |593 2 3237158
CALIFICACION CONEA OTROS:
9 - N/A
(Universidades)
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO Desde el afio 2000

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Tabla No.21
MATRIZ DE COMPETENCIA #15, HUNTER & HUNTER
Variables Descripcién
A | TIPO DE COMPANIA: Privada
B | COMPETENCIA: Indirecta
C |NOMBRE: Hunter & Hunter
1 |ESTRUCTURA / ORGANIZACION (Egﬂlljtlg(;c&rjl;;;rgjﬁo por 2 socios, 8 Gerentes Senior y 9 Consultores Junior. Oficinas en
| ESPECIALIZACIONES T arsfomacion Organzacional
Desarrollo e implementacion de Sistemas Integrales de Calidad 1SO 9000
Empresas de consumo masivo, medios de comunicacion, banca, y compafiias Pablicas.
3 ESTUDIOS REALIZADOS / e Diagnostico de Clima Organizacional
CLIENTES o Assessmet de potencial para cargos ejecutivos y de responsabilidad funcional
e Sistemas de compensaciones y beneficios. Management Integral
4 |PUBLICACIONES NO
5 |PAGINA WEB Sl http://www.hunter-and-hunter.com
6 | MEDIOS DE PROMOCION Pagina Web; Revistas especializadas; Mailing.
7 | CERTIFICACIONES Filial de Hunter & Hunter International Placement Services
NOMBRE:
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO:
DIRECCION: |Av. Juan Gonzélez 35-26 Edif. Torres Vizcaya piso 10
TELEFONOS: | (593-2) 2249338
9 CAI__IFI(?ACIC')N CONEA N/A OTROS: N _
(Universidades) Alianza estratégica con las firmas Desarrollo Humano
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO Desde 1990 (ARG), y América RH (Businnes Solutions)

Fuente: Investigacién de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Tabla No.22

MATRIZ DE COMPETENCIA #16, DELOITTE & TOUCHE

Variables

Descripcién

A | TIPO DE COMPANIA: Privada
B | COMPETENCIA: Directa
C |NOMBRE: Deloitte & Touche
Presente en 140 paises. En el Ecuador forma parte de Deloitte LATCO, organizacion
1 |ESTRUCTURA / ORGANIZACION regional para _A,\merlca Lgtlna_, y cuenta con mas de 280 profesmna’les, quienes tienen una
alta capacitacion y experiencia en todos los sectores de la economia.
Lideres de mercado ecuatoriano con una participacion del 30%
5 ESPECIALIZACIONES Asesoria Tributaria, Auditoria, Enterprise Risk Services, Business Process Outsourcing,
OFERTADAS Consultoria, Human Capital Advisory Services
3 (E:SL-:—EJI\[I)'I!E)SS REALIZADOS/ Multinacionales y empresas locales de rapido crecimiento. (Mas de 300 empresas)
4 |PUBLICACIONES Sl Barémetro comercial, Informativo Gerencial
5 |PAGINA WEB Sl http://www.deloitte.com
6 | MEDIOS DE PROMOCION Pagm{i Web; ,ReQes Somal_es (_TW|tter, Facebo_ok, .Llnke_dln)_; Revllstas_ (_aspemallzadas
Relaciones Publicas (Seminarios y Conferencias); publicaciones; mailing
7 |CERTIFICACIONES NO
NOMBRE:
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO:
DIRECCION: |Av. Amazonas N3517, Quito
TELEFONOS: | 2251319
9 CALIFICACION CONEA N/A OTROS:
(Universidades)
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO Desde 1966

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova




86

Tabla No.23

MATRIZ DE COMPETENCIA #17, ERNST & YOUNG

Variables Descripcién
A | TIPO DE COMPANIA: Privada
B | COMPETENCIA: Directa
C |NOMBRE: Ernst & Young
1 |ESTRUCTURA / ORGANIZACION sﬁoléggidoar?;sége negocio, similares en su nimero de personal como de ingresos; 141.000
2 gIS:PEIIEQ(.:I_I'AA‘SL\ZSA CIONES Auditoria, Impuestos, Transacciones, Asesoria, Mercados de crecimiento estratégico
3 (E;ﬂéJ,ETKE)SS REALIZADOS/ Multinacionales, Banca, Empresas locales medianas y grandes.
4 |PUBLICACIONES Sl Global review, Citizen today, Tax News
5 |PAGINA WEB Sl http://www.ey.com/EC
s |mepios DE rRoMOCION | e e e o
7 | CERTIFICACIONES NO
NOMBRE:
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO:
DIRECCION: |Andaluciay Cordero Esq., Edificio Cyede, tercer piso, Quito
TELEFONOS: | 255 5553. Fax: + 593 2 255 4044
9 CAI__IFIC_ZACION CONEA N/A OTROS:
(Universidades)
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO Desde 1970

Fuente: Investigacién de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Tabla No.24

MATRIZ DE COMPETENCIA #18, PRICEWATERHOUSE COOPERS

Variables

Descripcién

A | TIPO DE COMPANIA: Privada
B | COMPETENCIA: Directa
C |NOMBRE: Pricewaterhouse Coopers
) Firmas separadas e independientes, mas de 163.000 personas en 151 paises.
1 |ESTRUCTURA /ORGANIZACION |Presente en el pais desde 1969, actualmente operando con més de 100 profesionales
distribuidos en 2 oficinas ubicadas en Quito y Guayaquil.
Auditoria: Evaluacion de sistemas de control interno, Certificaciones contables, Asuntos
regulatorios, aspectos contables y regulatorios.
2 gls:zi(.:rl':l[;'la\zsp‘ CIONES Tgbajos.especiﬂlt_es_: Aqt’ividadesyguge;rna}mentales de control, P_e_ritaje con_table, Reportes
Corporativos, verificacién de datos e indicadores de Responsabilidad Social.
Otros servicios de auditoria: De sistemas, Operacional, Especiales
3 (E;iTéJ,\'.DTKE)SS REALIZADOS/ Multinacionales, Banca, Empresas locales de rapido crecimiento.
4 | PUBLICACIONES Global Annual Review 2010, Highlights of Ecuador, Global CEO
Sl Survey
5 |PAGINA WEB Sl http://www.pwc.com/ec/es
- Pagina Web
6 | MEDIOS DE PROMOCION Re?aciones Publicas (Seminarios y Conferencias); publicaciones.
7 |CERTIFICACIONES
NOMBRE:
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO:
DIRECCION: |Auv. Diego de Almagro N32-48 y Whimper, Edificio IBM, planta baja.
TELEFONOS: |(593-2) 2 562 288 - (593-2) 2 525 100
9 CAI__IFIC_ZACION CONEA N/A OTROS:
(Universidades)
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO 41 afos

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Tabla No.25
MATRIZ DE COMPETENCIA #19, CENTRO DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO (CTT-USFQ)
Variables ‘ Descripcién
A | TIPO DE COMPANIA: Universidad
B | COMPETENCIA: Directa
C |NOMBRE: Centro de Transferencia y Desarrollo de Tecnologias (CTT-USFQ)
Unidad administrativa, adscrita a la USFQ, con personeria juridica, que tiene como
. objetivo el promover la investigacion y la consultoria, brindando apoyo logistico-
1 |ESTRUCTURA/ORGANIZACION administrativo y legal a las unidades ejecutoras conformadas dentro de la USFQ. Actla
como unidad contratante de proyectos de investigacion y consultoria
5 ESPECIALIZACIONES Marketing; Logistica; Economia; Finanzas, Administracion, Recursos Humanos y
OFERTADAS Auditoria
Entidades nacionales y extranjeras a través de convenios de cooperacion interinstitucional
3 ESTUDIOS REALIZADOS/ o actividades especificas para cada proyecto. La CTT-USFQ maneja mucha
CLIENTES - o S : .
confidencialidad en relacidn a sus clientes que en su gran mayoria son empresas grandes.
4 |PUBLICACIONES NO
5 |PAGINA WEB Sl http://www.cttusfg.com
6 | MEDIOS DE PROMOCION Interr_let_: pagina de USFQ, portal propio; Medios masivos, Radio USFQ, revistas
especializadas
7 |CERTIFICACIONES Ninguna
NOMBRE:
CIUDAD Quito
CARGO:
8 |CONTACTO Via Interoceanica S/N 'y Circulo de Cumbaya
) Subsuelo del edificio Miguel de Santiago, Campus de la USFQ
DIRECCION: |Valle de Cumbayd, QUITO, ECUADOR
TELEFONOS: | 593-2) 297-1772 /09 9 041 950
9 CALIFICACION CONEA A OTROS:
(Universidades) Cuerpo docente a tiempo completo es mayor que en
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO Desde 1999 otras universidades.

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Tabla No.26
MATRIZ DE COMPETENCIA #20, CENTRO DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO TECNOLOGICO
ESPE-CECAI
Variables ‘ Descripcién
A | TIPO DE COMPANIA: Universidad
B | COMPETENCIA: Directa
C |NOMBRE: CENTRO DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO TECNOLOGICO ESPE-CECAI
Centro de Transferencia y Desarrollo Tecnol6gico de la ESPE como entidad de soporte,
1| ESTRUCTURA ORGANIZACION | C0 0 i en benecio e los miombros de a comunidad poltécnic,de os
egresados de la institucion, empresas publicas y privadas y de la sociedad en general.
Pr : Desarroll munitario; Plan ratégicos institucionales; sistem
2 ESPECIALIZACIONES Gt?s%:ieécrt1odsedceiaIid(;\’;c,lla;1 A(\)Iir?e;r:r%enuto tést?a{tég?cs;s Ssi;eaffg? ?grsmaiz(})lrjl(,: :v;lf:éi%ieejeacsug?én
OFERTADAS de proyectos
Andinatel S.A. Implementacion del Modelo de Administracion Estratégica, Adelca
3 Eﬂéﬁ!gg REALIZADOS/ AIineamie:\nto Estrgtégico en base qle_l BS_C. Otros: Cop,ecel, Holding D?ne, AGA S.A,
Contraloria General del Estado, Ministerio de Educacion
4 |PUBLICACIONES NO
5 |PAGINA WEB sl http://ctt-espe.edu.ec
6 |MEDIOS DE PROMOCION Pagina Web, Informacién en el Campus
7 |CERTIFICACIONES Certificacion Oracle para programas de formacion y aplicaciones
NOMBRE:
CIUDAD Sangolqui
8 |CONTACTO CARGO:
DIRECCION: |Av. El Progreso - Campus Politécnico
TELEFONOS: |593-(02)-233-6070 /593-(02)-233-2055
9 CAI__IFI(_?ACIC')N CONEA A OTROS_: ' '
(Universidades) Convenios con Microsoft, IBM, Cisco System y
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO 11 afios Pearson.

Fuente: Investigacién de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Tabla No.27

MATRIZ DE COMPETENCIA #21, UNIVERSIDAD PARTICULAR DE LOJA (UTPL)

Descripcién

A | TIPO DE COMPANIA: Universidad
B | COMPETENCIA: Directa
C |NOMBRE: Universidad Particular de Loja (UTPL)
CENTRO de investigacion, transferencia de tecnologia extension y servicios (CITTES).
1 ESTRUCTURA/ Su funcidn especifica es la investigacién y la extension o servicio a la sociedad, ademas de
ORGANIZACION contribuir al autofinanciamiento de la Universidad
Al momento alrededor de 478 docentes investigadores trabajan a tiempo completo
Investigaciones econdmicas: Inversion Privada, Estudios sectoriales, Productividad, Calidad,
9 ESPECIALIZACIONES Exportaciones.
OFERTADAS Microfinanzas: Modelos para administracién de Microcréditos
Desarrollo local,: Metodologias de evaluacion de gestion publica y sostenibilidad de proyectos
sector bancario (Banco Bolivariano, Banco de Machala), sector privado (CORPEI,
3 (E;S|_|T|éJND'|!g§ REALIZADOS/ FEDEXPORT), organismos internacionales (CAF, BID) y sector publico (CONESUP, SRI)
entre otros
4 |PUBLICACIONES Sl Revista lberoamericana de Educacion a Distancia (RIED)
5 |PAGINA WEB Sl http://www.utpl.edu.ec/utpl/institutodeinvestigacioneseconomicaspresentacion
6 | MEDIOS DE PROMOCION Pagina _WE_B; Relaplones Publlc_:as: contacto con egresados, congresos y convenciones,
convenios internacionales; Revistas.
7 | CERTIFICACIONES NO
NOMBRE: Juan Manuel Garcia
CIUDAD Loja
8 |CONTACTO CARGO: DIRECTOR CITTES
DIRECCION: |San Cayetano Alto
TELEFONOS: [5937 2570275 ext. 2783
9 CALIFICACION CONEA A OTROS:
(Universidades)
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO Desde el 2002

Fuente: Investigacién de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Tabla No.28
MATRIZ DE COMPETENCIA #22, ESCUELA POLITECNICA NACIONAL
Variables ‘ Descripcién
A | TIPO DE COMPANIA: Universidad
B | COMPETENCIA: Directa
C |NOMBRE: Escuela Politécnica Nacional
) Depende de la Comision de Vinculacion con la Colectividad del Consejo Politécnico, y
1 |ESTRUCTURA /ORGANIZACION |[para cada facultad existe un departamento adscrito para actividades de investigacion,
consultoria y capacitacion
2 ESPECIALIZACIONES Asesoria en gestion organizacional
OFERTADAS
Disefio e implementacion de sistemas integrados, Disefio y fortalecimiento
3 ESTUDIOS REALIZADOS / organizaciona_l, Formulacion, gestién_y e\_/aluacién de proyectos, Gestion de talento
CLIENTES humano, Gestion de Procesos, Investigacion de Mercados.
Principales clientes; empresas del sector publico.
4 |PUBLICACIONES Sl Revista “Politécnica”,
5 |PAGINA WEB Sl http://www.epn.edu.ec
6 |MEDIOS DE PROMOCION Pagina Web, Revista “Politécnica”, Convenios de cooperacion con instituciones
7 |CERTIFICACIONES NO
NOMBRE:
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO:
DIRECCION: |Ladrén de Guevara E11 - 253. Quito, Ecuador
TELEFONOS: |(593-2) 2 562 288 - (593-2) 2 525 100
9 CAI__IFIC_ZACION CONEA N/A OTROS:
(Universidades)
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO 15 afios

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Tabla No.29
MATRIZ DE COMPETENCIA #23, UNIVERSIDAD DEL PACIFICO CEDEM
Variables ‘ Descripcién
A | TIPO DE COMPANIA: Universidad
B | COMPETENCIA: Directa
C |NOMBRE: Universidad del Pacifico
1 |ESTRUCTURA / ORGANIZACION CEDEM, (Centro de Ejesarrollo empresarial), unidad autdnoma encargada de las
actividades de asesoria.
ESPECIALIZACIONES . . L .
2 OFERTADAS Estudios de Mercado, Recursos Humanos, Planeacién Estratégica y Calidad.
Planeacion y direccion Estratégica para la calidad total y la excelencia en el servicio
Implementacién de programas de aseguramiento de la calidad segln las normas 1SO
ESTUDIOS REAL IZADOS / Medmoq ,de |nd|ces_en Iz,is areas productl\_/as del pais.
3 Elaboracion de un diagndstico para necesidades y objetivos claves
CLIENTES o . R .
Disefio de sistemas de capacitacion fundamentados en el desarrollo de competencias e
indicadores de gestion
Facilitacion de procesos de cambio organizacional, de cultura y paradigmas
4 |PUBLICACIONES Sl Boletin Informativo Mensual (Uso Interno)
5 |PAGINA WEB S http://www.upacifico.edu.ec/Templates/Empresarios.html
6 | MEDIOS DE PROMOCION Intenet; contacto con egresados; boletines y relaciones publicas (Business Advisory
Board,B.A.B)
7 |CERTIFICACIONES NO
NOMBRE: Diego Mosquera
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO: Director de vinculacién con la Empresa y Comunidad
DIRECCION: |El Pinar Alto, calle B N48-177
TELEFONOS: | 2444509
9 CALIFICACION CONEA E OTROS:
(Universidades) Ubicada entre las 1000 mayores Universidades de
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO Desde 1999 Negocios. 21 Docentes a tiempo completo.

Fuente: Investigacién de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Tabla No.30
MATRIZ DE COMPETENCIA #24, UDLA CENTRO DE INVESTIGACIONES ECONOMICAS (CIE)
Variables ‘ Descripcién
A | TIPO DE COMPANIA: Universidad
B | COMPETENCIA: Directa
C |NOMBRE: Universidad de las Américas, UDLA. Centro de Investigaciones Econdémicas (CIE)
1 |ESTRUCTURA / ORGANIZACION _Unlda_d mc_jgpendlente dt_e Ia_ Facultad de Econqmlg, que promueve las actl_vldades de
investigacion para contribuir al progreso econémico y social de la comunidad.
ESPECIALIZACIONES Consult(_)rlas econdmicas y financieras d_e alto nlvel_, tanto en el campo macroeconomico
2 como microeconomico enfocadas en mejorar la calidad y la interpretacion de la
OFERTADAS . S ) .
informacion disponible para la toma decisiones.
Analisis econémico para instituciones internacionales como el Banco Mundial, la
Comunidad Andina (CAN), el Banco Interamericano de Desarrollo (BID), la Corporacion
ESTUDIOS REAL IZADOS / Andina de' Fomento (CAF) y I§1 Orgamzauo_n,de Esta@o§ Amerlcano_s (OEA). _
3 CLIENTES Consultoria de apoyo y asesoria para la gestion del crédito automotriz con tarjeta de
crédito (PRODUBANCO)
Estudio de mercado para medir el impacto economico y generacion de empleo por la
venta de cerveza en el Ecuador (CERVECERIA NACIONAL)
4 |PUBLICACIONES Sl Disefio de indicadores de evaluacion para la estrategia del Banco Pais
5 |PAGINA WEB Sl http://www4.udla.edu.ec/CIE/cie.html
6 |MEDIOS DE PROMOCION Pagina Web; Publicaciones.
7 |CERTIFICACIONES NO
NOMBRE: Roberto Mosquera
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO: Director Centro de Investigaciones Econémicas (CIE)
DIRECCION: |Auv. de los Granados y Colimes esq.
TELEFONOS: | 3981-000 | ext.: 102
9 CALIFICACION CONEA B OTROS:
(Universidades)
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO 5 Afios

Fuente: Investigacién de Mercados B,B, Anélisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova




94

Tabla No.31

MATRIZ DE COMPETENCIA #25, UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EQUINOCCIAL DIRECCION DE
INVESTIGACION Y TRANSFERENCIA DE TECNOLOGIAS ITT

Variables ‘ Descripcion
A | TIPO DE COMPANIA: Universidad
B | COMPETENCIA: Directa
C |NOMBRE: Universidad Tecnoldgica Equinoccial
1 |ESTRUCTURA / ORGANIZACION | Direccion de Investigacion y Transferencia de Tecnologias ITT
5 ESPECIALIZACIONES Administracién Talento Humano, Marketing, Empresas y negocios; Comercio Exterior
OFERTADAS integracion y aduanas, auditoria
3 (E;ﬂg,\.DTIESS REALIZADOS/ Consejo Provincial de Pichincha; CFN; Petroecuador; Super Bancos
4 | PUBLICACIONES Sl Boletin Economia y Negocios
5 |PAGINA WEB Sl http://www.ute.edu.ec/default.aspx?&idCategoria=291&idSeccion=304
6 | MEDIOS DE PROMOCION Pagina Web; Boletines trimestrales / Revista de economia y negocios
7 |CERTIFICACIONES NO
NOMBRE: Alba Alegria De la Torre
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO: Coordinadora Extension universitaria
DIRECCION: |Bourgeois N34-102 y Rumipamba
TELEFONOS: |2 2442-288 (2134)
9 CAI__IFIC_ZACION CONEA C OTROS: N
(Universidades) Concurso para propuestas de actividades de
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO 2 Afios Vinculacion con la Colectividad.

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Tabla No.32

MATRIZ DE COMPETENCIA #26, UNIDAD DE EXTENSION UNIVERSIDAD SALESIANA

Variables ‘ Descripcion
A | TIPO DE COMPANIA: Universidad
B | COMPETENCIA: Directa
C |NOMBRE: Universidad Salesiana
1 |ESTRUCTURA / ORGANIZACION | Direccion de Vinculacion con la Colectividad, Unidad de Extension.
2 gIS:PEiC.i.I':‘IE;L\ZSA CIONES No se registran actividades de extension en el campo Administrativo.
3 ESTUDIOS REALIZADOS/ Organizaciones publicas y no gubernamentales
CLIENTES
4 |PUBLICACIONES NO
5 |PAGINA WEB Sl http://www.ups.edu.ec/vinculacion-con-la-colectividad
6 |MEDIOS DE PROMOCION Pagina Web
7 | CERTIFICACIONES NO
NOMBRE: Daniela Herrera
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO: Coordinadora Comunicacién
DIRECCION: |Av. 12 de Octubre 2422 y Wilson
TELEFONOS: | 2 3962900 3962800
9 CAITIFI(;ACION CONEA B OTROS:
(Universidades)
10 |VIGENCIA EN EL MERCADO 2 afios

Fuente: Investigacién de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Tabla No.33

MATRIZ DE COMPETENCIA #27, CENTRO DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO DE TECNOLOGIAS -
CTT UNIVERSIDAD CENTRAL

Variables ‘ Descripcion
A | TIPO DE COMPANIA: Universidad
B | COMPETENCIA: Directa
C |NOMBRE: Universidad Central
1 |ESTRUCTURA /ORGANIZACION |Centro de Transferencia y Desarrollo de Tecnologias - CTT
9 ESPECIALIZACIONES No se registran estudios en el campo Administrativo. A nivel de estudios econdmicos se
OFERTADAS han realizado consultorias en temas como Desarrollo Sustentable,
3 (E:i-:-gl\[l)'llgss REALIZADOS/ Organismos del Sector Pablico
4 |PUBLICACIONES NO
0 http://www.uce.edu.ec/centrosdetalle.php?cencod=253&cennom=Centro
5 |PAGINAWEB S| i de Transferencia y Desarrollo de E)I'e?:nologl'as - CTT&cenpad=0
6 |MEDIOS DE PROMOCION Pagina Web
7 |CERTIFICACIONES NO
NOMBRE:
CIUDAD Quito
8 |CONTACTO CARGO:
DIRECCION: |Edificio de Ex - Residencia Universitaria
TELEFONOS: |2904798 3216344
9 CAI__IFIC_:ACION CONEA A OTROS:
(Universidades)
10 | VIGENCIA EN EL MERCADO 12 afios

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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2.1.5 Matriz de Perfil Competitivo para Competidores Directos.

Tabla No.34
EVALUACION DE PERFIL COMPETITIVO PARA COMPETIDORES DIRECTOS

Variables

Competidor ; ; PP
P Tipo Organizacion | Especialidades lezztl?z(llg(s) s Pag.Web Pr'\::]%';% n Certificaciones Cagfcl)gzr;on Vigencia
1 USFQ 5 5 4.5 4.5 5 4 5 4.5 4
2 ESPE 5 3.5 3 2.5 3 3 4 4 4
3 UDLA 5 4.5 3 2 1 1 2 3 3
4 UTPL 5 5 4 3 4 4.5 3 5 3.5
5 UTE 5 4 4 3 4 4 3.5 3 3
6 U. DEL PACIFICO 5 3.5 3.5 3 3.5 3 3 3 3
7 U. POLITECNICA 5 3 4 4 2 2 4 4.5 4.5
8 U. SALESIANA 5 2 1 2 2 1 2 5 4
9 U. CENTRAL 5 2 1 2,5 2 2 2 4 3
10 DELOITTE 5 5 4.5 5 5 4 N/A 5
11 ENRST & YOUNG 5 4.5 4.5 5 3.5 4.5 N/A 5
12 PRICEWATERHOUSE 4 4.5 4 4 4 3.5 4 N/A 5

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Analisis de Oferta
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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2.1.6 Conclusiones Analisis Competidores.

Con respecto a los competidores indirectos identificados:

Se pudo determinar poca afinidad entre los Servicios ofertados por las
empresas privadas seleccionadas, tendiendo como principal
caracteristica un nivel de especializacion en areas especificas.

Los medios de promocién méas empleados por los competidores
directos para los Servicios de Consultoria a nivel general son:
publicaciones, Internet, mailing y relaciones publicas; en el caso de
asociaciones, las Consultorias realizadas estan encaminadas a socios y
afiliados a aquellas organizaciones, por lo cual la comunicacion externa
de sus Servicios es escasa.

La participacion de empresas del Sector Publico en el mercado de
Consultorias es minima, por lo cual su campo de accion se limita a

asesorias internas a otras instituciones gubernamentales.

En el caso de los Competidores Directos:

De acuerdo al nivel de organizacion y afios de experiencia en el
mercado, la USFQ mantiene la estructura organizacional mas
desarrollada entre los competidores estudiados; sin considerar a
Deloitte, Pricewaterhouse y Ernst & Young que estan totalmente
consolidados en el medio.

Con respecto a la variedad de especialidades ofertadas y estudios
realizados; Deloitte, Ernst & Young y la misma USFQ cuentan con

lineas de Servicios bien diversificadas a diferencia de otros
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competidores como la UDLA y la ESPE quienes manejan un portafolio
mas especifico.

Otro elemento que fue analizado son las empresas con las cuales
trabajan o han trabajado los competidores identificados; a nivel
Universidades la ESPE y la UTE enfoca sus servicios a empresas
publicas, la UDLA tiene nexos importantes con organismos no
gubernamentales, mientras que los demas competidores estudiados
centran sus esfuerzos en el sector privado. Deloitte, Pricewaterhouse y
Ernst & Young han incursionado en diversos sectores.

En relacion a los medios de promocién, la UTPL a pesar de su enfoque
de servicios a distancia tiene una presencia destacada en comparacion
con otros competidores. Entre las estrategias de comunicacién
empleadas se pueden citar el contacto con egresados, publicaciones
periddicas, participacion en congresos. Ninguno de los competidores
salvo Deloitte, Pricewaterhouse y Ernst & Young han llevado a cabo
acciones de relacionamiento directo como la implementacién de una
Fuerza de Ventas.

A nivel de certificaciones la USFQ, la ESPE y la UTPL mantienen
algin tipo de certificacion en sus servicios al igual que Deloitte,
Pricewaterhouse y Ernst & Young, lo cual representa un elemento
diferenciador adicional.

Otro factor estudiado fue la calificacion asignada por el CONEA en el
caso de las Universidades; de acuerdo a este indicador la UTPL junto
con la USFQ vy la Politécnica Nacional tienen las puntuaciones mas

altas y en consecuencia un mejor posicionamiento.
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2.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

2.2.1

Investigacion Cualitativa

2211

2212

Obijeto de la Investigacion

El objetivo de esta etapa es determinar los factores
representativos que caracterizan la demanda de este tipo de
servicios. Para ello, se aplicaron métodos directos a través de
una serie de 4 entrevistas a profundidad a personas que ocupan
cargos de direccion en empresas grandes de la ciudad de Quito y
que estan familiarizados con la adquisicion de servicios de

Consultoria.

Definicion de variables clave y preguntas de investigacion

En concreto, la investigacion debe arrojar informacion sobre las
siguientes preguntas, cada una de ellas vinculada con un

Obijetivo Especifico.
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Tabla No.35
COMPONENTES INVESTIGACION DE MERCADOS B.B
CUALITATIVA

Pregunta de

Componente Lo Objetivo Especifico | Variables
Investigacion

1 ¢Cuantas consultorias | Estimar la cantidad | Tamafio
se realizan de consultorias que
anualmente y con qué | se realizan
frecuencia? anualmente, y

determinar el
nimero promedio de
estudios por
compafiia.

2 ¢Cudles son las Determinar las areas | Areas
aéreas que mayor a nivel demandadas
demanda generan los | Administrativo que
Servicios de mayor demanda
Consultoria en el generan.
campo
Administrativo?

3 ¢Cudles son los Establecer los Factores de
atributos mas principales factores | éxito
asociados por las que caracterizan a
empresas las empresas de
demandantes como consultorias méas
simbolo de valor? destacadas

4 ¢Cudles son los Determinar los Medios de
medios mas utilizados | medios mas promocion
para la promocion de | efectivos de
Servicios de promocion de
Consultoria? servicios de

Consultoria

5 ¢Cudl es la apertura Establecer la Atractivo
de empresas grandes | apertura para la Servicios de
para contratar contratacion de Consultoria,
servicios de Servicios de Coordinacio
consultoria ofertados | Consultoria nde
por una Institucién de | ofertados por la Extension de
Educacion Superior? | Coordinacion de la FCAC.

Extension de la
FCAC de la PUCE

Fuente: Investigacién de Mercados B,B, Etapa Cualitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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2.2.1.3 Definicion de Hipotesis

En base a las variables seleccionadas, se determinaron las

hipotesis para cada uno de los componentes del estudio.

) Tabla No.36 )
HIPOTESIS DEFINIDAS PARA INVESTIGACION DE
MERCADOS B,B CUALITATIVA

Componente Hipotesis

1 Empresas grandes contratan 2 servicios
anuales, lo que representa aproximadamente
3800 servicios al afio.

2 Las principales especialidades de asesoria
son las de finanzas, recursos humanos y
gestion de procesos.

3 Los principales factores de éxito para un
Servicio de Consultoria son; el prestigio y
tiempos rapidos de respuesta.

4 El internet es el medio méas usado para
promocionar servicios de consultoria.

5 Empresas grandes estdn medianamente
dispuestas a contratar los servicios de
Consultoria de la Coordinacién de Extension
de la FCAC de la PUCE.

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cualitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Guia para la entrevista

Uno de los limitantes al momento de realizar una entrevista
directa son las barreras colocadas por el entrevistado, que
impiden una conversacion fluida y dificultan el acceso a datos
relevantes. Con el fin de superar la incapacidad de respuesta, se
trabajo en una planificacion previa y se planteo la entrevista en
base de técnicas proyectivas. Segin Malhotra, “las técnicas de
proyeccion son formas no estructuradas e indirectas de
interrogatorio que anima los encuestados a proyectar sus
motivaciones subyacentes, creencias, actitudes o sentimientos

acerca los asuntos de interés.”

Preparacion

Durante esa fase, se consiguio el compromiso del entrevistado
en el contexto de la informacién requerida, asi como en la
disponibilidad de tiempos y horarios, tomando en cuenta que en
niveles de jefatura las multiples ocupaciones impiden concertar
una cita con facilidad. A cada candidato se le realizé una
notificacion previa y un seguimiento continuo de su agenda, se
expusieron las necesidades de informacion, el alcance de la

entrevista, y el empleo de la informacion recopilada de tal
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manera que el candidato manifieste un interés particular en el

desarrollo de la entrevista.

Estructuray redaccion de preguntas

A traves de la técnica de asociacion de preguntas, se planteo la
entrevista en base a una estructura escalonada en la cual el flujo
de informacion parti6 de los principales atributos del mercado y
los servicios existentes; para finalmente abordar las

caracteristicas particulares del usuario.

Se formularon preguntas abiertas en base de un analisis
simbdlico en el cual se indagaron significados de ciertos
atributos mediante la comparacién con sus opuestos,”
procurando que motivaciones subyacentes surjan a traves de
preguntas indirectas. Se aplicaron también técnicas de
asociacion de palabras y completacion de frases, sin que se
pierda el lenguaje formal y ejecutivo adoptado durante toda la

entrevista, de acuerdo al perfil gerencial de los entrevistados.

Cuestionario base

» MALHOTRA N. Investigacion de Mercados, México: Pearson Educacion. p:46
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El cuestionario para las entrevistas directas se adaptado en base

a los 4 componentes definidos para el estudio y sus respectivos

objetivos especificos.

Las preguntas, en base a una estructura escalonada como se

menciono anteriormente, fueron las siguientes:

1)

2)

3)

4)

¢Como cataloga el mercado de consultoria a nivel nacional,
cree usted que las firmas nacionales estan en la capacidad de
ofrecer un servicio de calidad?

¢Cual de estas fuentes de consultoria ofrecen una mayor

garantia y credibilidad en este tipo de Servicios?

Expertos Independientes / Camaras de Comercio / Empresas
Consultoras nacionales e internacionales / Instituciones

Educativas

Mencione las 4 empresas que considera como las mas
reconocidas en el campo de la Consultoria. (Excluyendo las
“4 grandes”)

¢ Cual considera que es el principal factor critico de éxito de
una firma de Consultoria? (Abordar también las otras

variables)

Prestigio / Personal de Experiencia / Precios / Tiempos de

Respuesta / Calidad en el servicio
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6)

7)

8)

9)
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¢A través de qué medios ha recibido informacion de
Servicios de Consultoria en su organizacion?

¢De qué manera preferiria usted recibir informacion de
nuevas ofertas de servicios de consultoria? (Sondear cada
uno de los medios)

Mailing / Congresos Yy Seminarios / Publicaciones
especializadas / Prensa escrita / Radio y TV / Folletos /
Regalos.

¢ Existe apertura para contratar Servicios de Consultoria en la
compafiia en la cual usted trabaja, y en qué casos lo hacen?
¢En cudles de estos dmbitos su compafiia ha contratado
Servicios de Consultoria? (Sondear las especializaciones de
la Coordinacion de Extension)

Finanzas / Productividad y calidad / Marketing /
Contabilidad y Auditoria/ Administracion y procesos/
Talento Humano / Aplicaciones informaticas.

¢ Cuantos estudios de Consultoria se realizaron durante los

dos Gltimos afios en su unidad y cuéles fueron los temas?

10) ¢Cual es el presupuesto aproximado de su area para

proyectos de Consultoria, y de qué dependen estos valores?

11) ¢Cual es la persona o area encargada de tomar la decision

final al momento de contratar un Servicio de Consultoria?
¢Cual es el proceso habitual para la contratacion de un

proyecto de Consultoria?
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12) ;Conoce acerca de universidades que oferten este tipo de
servicios? ¢Estaria su organizacion dispuesta a contratar un
Servicio de consultoria ofertado por la Pontificia

Universidad Catolica del Ecuador?

Entrevista

e Tiempo estimado: 20 min
e Tipo de entrevista: Formal
e Respaldo fisico: Grabadora de Voz

e Incentivo: No fue considerado

Perfil del Entrevistado

Edad: Entre 35 y 45 afios

Industria: Consumo Masivo, Petroleos, Salud, y Empresas

Publicas.

Background: Profesional en Ciencias Econdmicas o
Empresariales. Tres afios de experiencia como minimo en la

misma compafiia, conocimiento detallado de procesos internos.

Nivel en la Organizacién: Coordinacion, Jefatura o Gerencia.

Area/Unidad: Afines a temas administrativos
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Seleccion de Candidatos.

1) Gerardo Ruvalcaba, Gerente de Contraloria Pepsico Ecuador

2) Nathalie Proafio, Gerente RRHH Merck Sharp & Dohme
Ecuador

3) Gustavo Orna, Director Nacional de Radio y Television
Superintendencia de Telecomunicaciones.

4) Amparo Cordova, Coordinadora de Evaluacion de Proyectos

Petroproduccién

Principales Hallazgos

Gerardo Ruvalcaba, Gerente de Contraloria Pepsico

Ecuador

e De acuerdo a los principios y valores estratégicos que
guian esta compafiia, el componente ético y profesional
es un factor completamente decisivo. Esta compafiia
busca desarrollar aliados estratégicos de largo plazo.

e Lineamientos a nivel mundial inciden notablemente en la
contratacion de uno u otro estudio asi como el alcance y

metodologia de los mismos.
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Otro factor decisivo es el conocimiento técnico el mismo
que permite filtrar y jerarquizar a los consultores.
Proceso de seleccion tiene injerencia del area de compras
en coordinacion con contraloria y el area usuaria. En la
mayoria de casos el presupuesto es cerrado y depende de
una asignacion regional especifica.

En los ultimos afios se han contratado como minimo 5
estudios de Consultoria.

Principales temas abarcados: Sustentabilidad, Propiedad
Intelectual, Benchmarking, Imagen, Entorno Politico,
Encuestas ECO de Clima Organizacional, Estudios de
Mercado, Temas Ambientales

La mejor carta de presentacion para este tipo de
proveedores es el prestigio de los Consultores, el cual
por lo general se percibe a través del Boca a Boca.

Total apertura para iniciativas de Consultoria que vengan

de Universidades.

Nathalie Proafio, Gerente RRHH Merck Sharp & Dohme

Ecuador

Diversidad de proveedores y tarifas varian de acuerdo al
tipo de especializacion y alcance del Estudio. En
promedio, el presupuesto por estudio sobrepasa los 5000

dolares.
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e Percepcion positiva hacia empresas de Consultoria
locales

e Liderazgo de proveedores internacionales en esta linea
de servicios

e Expertos Independientes y Empresas de Consultoria son
los medios mas iddneos para ejecutar este tipo de
proyectos.

e Principales temas abarcados en  Consultorias:
compensaciones Yy beneficios, reclutamiento, seleccion y
estructura interna y Coaching.

e Word of Mouth es el medio més efectivo para evaluar la
calidad de una firma Consultora; en funcion de la
trayectoria y reputacion de la misma.

e Empresas multinacionales cuentan con guias y procesos
estandarizados que reemplazan a los Estudios de
Consultoria.

e Departamento de compras participa directamente en los
procesos de seleccion y contratacion de proveedores de
Consultoria

e Resistencia para aceptar propuestas de Consultorias

ofertadas por Universidades.

Gustavo Orna, Director Nacional de Radio y Televisién

Superintendencia de Telecomunicaciones.
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La garantia y el prestigio que una firma consolidada
puede aportar es un aspecto fundamental a la hora de
elegir un proveedor de Consultoria

Los precios, asi como el prestigio que la firma consultora
tenga en el mercado son los elementos criticos de éxito
para un proveedor de Consultoria.

Empresas de gobierno tienen poca autonomia y estan
limitados en el manejo de presupuestos.

Un Boca a Boca bien canalizado, y material publicitario
en publicaciones especializadas podrian ser herramientas
adecuadas para la difusion de este tipo de Servicios.

Se realizan entre 3 y 5 por afio, con presupuestos
superiores a los 15.000 délares anuales.

Principales temas abarcados: estudios de Imagen
Institucional, Posicionamiento de Marca, Levantamiento
y Disefio de Procesos, Investigaciones y monitoreo en
telecomunicaciones

La toma de decisiones estd centralizada en el nivel
directivo a través del  Superintendente  de
Telecomunicaciones quien oportunamente delega la
seleccidn de los procesos a los Directores Regionales.
Otro tipo de organismos publicos se manejan a través de

licitaciones y concursos publicos de acuerdo al (INCOP)
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FLACSO y Universidad Andina Simon Bolivar cuentan
con lineas de investigacion en el campo de las
telecomunicaciones.

Apertura para contratar un Estudio ofertado por un
Centro de Educacidn Superior, siempre y cuando cumpla
con los requisitos demandados y sus ejecutores tenga una

buena reputacion en el medio

Amparo Cordova, Coordinadora de Evaluacion de

Proyectos Petroproduccion

Sector petrolero estd caracterizado por un desembolso
alto para estudios de Consultoria, los cuales por lo
general superan los USD 20.000.

Proceso de contratacion tiene una carga pesada tomando
en cuenta las aprobaciones requeridas y los procesos de
auditoria que regulan a una de las empresas estatales mas
importantes.

Principales temas contratados tienen un enfoque
completamente técnico; Optimizacion de Recursos,
Manejo de Proyectos, Implementacién de Procesos,
Desarrollo y planeacién en campo, Energias alternativas.
Principales referentes: Halliburton, Deloitte, Araujo-

Ibarra, Geopetsa, Grupo Petro Tech.
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e Entre 7 y 8 estudios realizados en los ultimos 2 afios para
la filial de Petroproduccion.

e Instancias de contratacion: Licitaciones, Subastas
Inversas y Cotizaciones; las mismas que se centralizan
en la alta gerencia.

e Convenios con universidades son muy comunes en el

sector estatal.

Conclusiones de la Investigacion Cualitativa

Tamano:

Anualmente en promedio una empresa grande ubicada en la
ciudad de Quito realiza como minimo 3 estudios de Consultoria;
los presupuestos asignados asi como Politicas y procedimientos
de contratacién varian entre una empresa publica y una privada

y en funcioén del alcance del mismo.

Areas demandadas:

Este factor depende del area especifica que tenga la necesidad de
Consultoria. De acuerdo a la informacion recabada en esta serie

de entrevistas; para el area de Recursos Humanos, los
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principales temas abarcados son: compensaciones y beneficios,
reclutamiento, seleccion, estructura interna y Coaching; en el
campo de Medios, estudios de Imagen Institucional,
Posicionamiento de Marca, Levantamiento y Disefio de

Procesos, Investigaciones y monitoreo en telecomunicaciones

Factores de éxito:

Se establecid que los principales elementos criticos de éxito para
un proveedor de Consultoria son: la trayectoria y reputacion que
la firma tenga en el medio, y los precios de acuerdo a la

situacion actual del mercado.

Medios de promocién

Se pudo comprobar que la informacion boca a boca es el medio
mas efectivo para dar a conocer este tipo de servicios; otro tipo
de herramientas como promocion en medios especializados,
desarrollo de plataformas en internet y publicaciones propias

tienen un efecto importante

Atractivo Servicios de Consultoria, Coordinacion de

Extensién de la FCAC.
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En contraposicion con la hipotesis planteada, las entrevistas
reflejan una mayor resistencia para trabajar con Instituciones de
Educacién en temas de consultoria debido a que este tipo de
empresas, particularmente empresas multinacionales, estan
sujetos a procesos Yy guias estandarizadas que limitan el acceso
de proveedores no tradicionales y en otros casos al tener
vinculos regionales a largo plazo con firmas consultoras

internacionales.

2.2.2 Investigacion Cuantitativa.

2221 Objeto de la Investigacion

El objetivo de esta etapa investigativa fue profundizar los
principales hallazgos detectados en la fase cualitativa con
respecto a la situacion actual del mercado de Servicios de
Consultoria para empresas grandes del Distrito Metropolitano de
Quito. Por otro lado se busca identificar otras necesidades y
factores representativos de los sectores demandantes de este tipo
de servicios mediante la cuantificacion de datos y generalizacion

de los resultados de la prueba para la poblacién de interés®. Para

% STANTON W. (1996), Fundamentos de Marketing. México: Mc Graw Hill.p.112
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ello, se realiz6 una toma de encuestas en base a una muestra

representativa.

Es importante sefialar que para esta fase se tomd como
referencia el estudio de Marketing Advice llevado a cabo en el
afio 2008 sobre “Servicios de Consultoria en la ciudad de
Quito”; que a diferencia de la presente investigacion, los
resultados estuvieron orientados a areas de Recursos Humanos y
no reflejaron la realidad de Empresas del Sector Publico. Esta
fuente sirvid como base de esta fase investigativa,

particularmente en el disefio del cuestionario.

Asi mismo, los resultados de ambos estudios fueron cruzados y
validados una vez concluido la Investigacion, obteniendo
hallazgos decisivos que en algunos casos reafirmaron las
conclusiones de Marketing Advice, y en otros revelaron nuevos
indicios y datos relevantes para la presente investigacion. En el
Anexo No.4 se pueden observar los resultados del trabajo de

Marketing Advice.

Informacion requerida
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En base a los componentes identificados para la fase cualitativa,

las necesidades de informacion son las siguientes:

. Tamafo: Estimar la cantidad de consultorias que se

realizan anualmente, y determinar el nimero promedio

de estudios por compafiia.

. Areas demandadas: Determinar las areas a nivel

Administrativo que mayor demanda generan.

. Factores de éxito: Establecer los principales factores

que caracterizan a las empresas de consultorias mas

destacadas

. Medios de promocion: Determinar los medios mas

efectivos de promocion de servicios de Consultoria

. Atractivo Servicios de Consultoria, Coordinacion de

Extension de la FCAC: Establecer la apertura para la
contratacién de Servicios de Consultoria ofertados por la

Coordinacion de Extensién de la FCAC de la PUCE

Tamaiio de muestra.

El tamafo de la muestra debe ser representativo, para garantizar
que las ideas generalizadas representen a gran parte de la

poblacién estudiada. La relacién entre la forma de la
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distribucion de la poblacién y la distribucion de muestreo
asegura que la media de la distribucion de muestreo sea igual a

la media de la poblacién®’.

Se aplicard un método no probabilistico, en base al muestreo por
cuotas, también denominado en ocasiones “accidental”, el cual
se asienta sobre la base de un buen conocimiento de los estratos
de la poblacion y/o de los individuos mas “representativos” o
"adecuados" para los fines de la investigacion. Mantiene, por
tanto, semejanzas con el muestreo aleatorio estratificado, pero
no tiene el caracter de aleatoriedad de aquél® Al trabajar con un
mercado BB, es necesario que los encuestados cuenten con un
nivel de conocimiento apropiado del mercado objetivo, es decir
que tengan acceso a informacion relevante sobre actividades de

Consultoria en su lugar de trabajo.

Para determinar el tamafio de la muestra los parametros

seleccionados fueron:

Nivel de Precision (E): Segun Malhotra, “para estimar un
parametro poblacional usando una muestra estadistica, el nivel

de precision es la maxima diferencia permisible entre la muestra

?’Cfr. MARTINEZ C (2005). Estadistica y muestreo. Bogota: Ecoe Ediciones. p.831
%8 Cfr. UNIVERSIDAD DE SONORA. (2010), [http://www.estadistica.mat.uson.mx/Material/elmuestreo.pdf],

Muestreo


http://www.estadistica.mat.uson.mx/Material/elmuestreo.pdf
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estadistica y el parametro poblacional”. En base a esto, se

selecciond un valor E de 6%.

Intervalo de Confianza (Z): La confianza o el porcentaje de
confianza es el porcentaje de seguridad que existe para
generalizar los resultados obtenidos, un porcentaje del 100%
equivale a decir que no existe ninguna duda para generalizar
tales resultados, pero también implica estudiar a la totalidad de
los casos de la poblacién®. El rango de confianza en el cual
caerd el verdadero pardmetro poblacional de este estudio es de
un 95%; el cual traducido en términos de la tabla de distribucion
normal, corresponde a un valor de +/- 1.96 errores estandar a

partir de la media.

Variabilidad (p y q): Es la probabilidad con la que se acepta o
rechaza una hipotesis que se quiere estudiar. En base al alcance
de la investigacion, se validaron estas variables con la empresa
Brandim, especialista en Estudios de Mercado; y se establecio
una combinacién de 0,2 — 0,8 para p y g respectivamente,
tomando en cuenta la poca incidencia de la aceptacion o rechazo

de las hipétesis en el resultado final.

» Cfr. UNIVERSIDAD AUTONOMA DE QUERETARO. (1999), [http://www.uaq.mx/matematicas/

estadisticas/xu5.html],

Teoria de Muestreo
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Poblacion (N): Se tomd como referencia una poblacion 632
empresas (Grafico No.24), de acuerdo al total de empresas
grandes activas registradas en el Distrito Metropolitano de
Quito, dato proporcionado por la Superintendencia de
Companias. Ademas, se consideraron 270 Empresas Publicas
que estan ubicadas en la capital (Ver Anexo 5), dando un total

de 1000 empresas como Poblacion.
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Grafico No.24

DISTRIBUCION GEOGRAFICA DE COMPANIAS GRANDESEN LA PROVINCIA DE PICHINCHA

Numero Companias
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Fuente: Supenntendencia de Companias. Sector Empresanial IBM Cognos Edition
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Calculo del tamafio de muestra:

_ Z’pgN
"= NEZ+Z%pq

~ 1,962x 0.20 x 0.80 x 1000
™= (1963 x 0,062) + (1,962 x 0.20 x 0.80)

n = 145.83

La formula arroj6 un total de 146 encuestas como base de la
muestra, aungue por fines de tabulacion se tomaran en cuenta

145 encuestas.

Ejecucion

Disefio de Encuesta

En base a las preguntas de investigacion definidas en la fase
cualitativa y los objetivos especificos para cada una de ellas, y
conforme a la encuesta realizada anteriormente por Marketing
Advice para este mismo tema, se plante6 un cuestionario de
catorce preguntas. Se formularon trece preguntas cerradas y
una abierta en base a estructuras de: opcién mdltiple,

dicotdbmica, de escala y abierta; procurando evitar



MNOMBRE
EMPRESA
AREA

Pregunta 1

Pregunta 2

Pregunta 3

Pregunta 4

Pregunta 5
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ambigledades a través de una sintaxis apropiada en cada una

de ellas.

Cuestionario Base

INVESTIGACION SOBRE SERVICIOS DE CONSULTORIA EN LA CIUDAD DE QUITO

EDAD

INDUSTRIA

CARGO

iExiste apertura para contratar Servicios de Consultoria en la compafiia en la cual usted trabaja?

sl |:| NO |:| (Finalizar Cuestionaric)

En caso de que su compafiia tenga apertura para contratar este tipo de servicios éiHa contratado su
area / unidad algun servicio de Consultoria en los dltimos dos afios?

Proveedor(es) r o
R

Tema(s) de la Consultoria 2.
2.

iCuantos estudios se realizan por afio?

uno [ JEntre2y3 [ ] Masdes [ ]

iCual es el presupuesto aproximado de su area para proyectos de Consultoria?

PRESUPUESTD POR ESTUDIO PRESUPUESTO ANUAL (DEL AREA)
Hasta 3000 UsD Hasta 3000 UsD

Entre 3000 y 8000 USD Entre 3000 y 8000 USD

Entre 8000 y 15000 USD Entre 8000 y 15000 UsSD

Mas de 15000 USD Mas de 15000 USD

Mo hay presupuesto Mo hay presupuesto

No Conozco No Conozco

&8 qué vias recurre cuando hay una necesidad de Consultoria en su area?

Expertos Independientes Empresas Consultoras
Camaras de Comercio Instituciones Educativas




Pregunta 6
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iEn cudl de los siguientes ambitos su compafia ha contratade Servicios de Consultoria? Escoger
todas las opciones que se le vengan a la mente

ERODUCTIVIDAD - CALIDAD
Certificaciones 150
Indicadores

METODOS CUANTITATIVOS
Invest. operacicnes
Modelos Estadisticos

MARKETING
Manuales de Marketing
Posicionamiento de marca
Inteligencia de Ventas
Control de Ventas

APLICAC. INFORMATICAS
Contabilidad en software

FINAMZAS
Auditorias
Manejo Financiero

Otros: (Sefale)

Ll R

CONTABILIDAD ¥ AUDITORIA

Asesoria Tributaria

Implementacion de NIFS

Sistemas de Costeo

TALENTO HUMAND

Evaluacion del desemperio

Competencias

ADMINISTRACION

Planificacion Estratégica

Disefic de Procesos

OTROS

Servicio al Cliente

CRM

Responsabilidad Social
Economia

Derecho

Pregunta 8 {Qué atribuos considera importantes para una firma de Consultoria?

Pregunta @

Pregunta 10

Pregunta 11

(Ordenar del 1 al 5, siendo

Prestigio

Personal de Experiencia
Precios

Tiempos de Respuesta
Calidad en el servicio

5 la calificacién mas alta)

iAtravés de qué medios ha recibido informacion de Servicios de Consultaria en su organizacion?

Mailing

Congresos y seminarios
Revistas y periodicos
Promocionales

Otros (especifique)

Buscadores; Internet
Folletos

Contactos y Referencias
Radio y TV

éCual es la persona o area encargada de tomar la decisién final al momento de contratar un Servicio

de Consultnria?

GERENCIA
JEFATURA DE AREA
COMPRAS

Otros (especifique)
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Pregunta 12 (5ol en caso de que se encuentre vinculado(a) 2 una empresa plblica) éCuél es el procesa habitual
para la contratacion de un proyecto de Consultoria? Escoger una de las opciones

directa inversa

Otros (especifique)

Pregunta 13 iConoce acerca de universidades que oferten este tipo de servicios?

Universidad:
Area de Consultoria

Pregunta 14 iFstaria su organizacion dispuesta a contratar un Servicic de consultoria ofertado por la Pontificia
Universidad Catélica del Ecuador?

Definitivamemte no lo contrataria
Probablemente no lo contrataria
Probablemente lo contrataria
Definitivamente lo contrataria
Indeciso

iiGRACIAS POR SU AYUDA!!

Distribucion de Encuestas

El total de las encuestas se dividi6 entre fundaciones; y
compairiias publicas y privadas. En el caso de estas Ultimas, se
distribuyeron en base al criterio de las industrias mas
representativas del pais que operan en la capital, tomando
como referencia el estudio publicado por Revista Vistazo (500
Mayores Empresas del 2010), de manera que los resultados
finales no estén parcializados hacia un tipo de industria en
particular, y reflejen lineamientos generales en el tema
Consultoria de las empresas grandes de la ciudad, a las cuales
la Coordinacion de Extension de la Facultad de Ciencias

Administrativas y Contables busca conquistar.
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Tabla No.37
REPRESENTATIVIDAD DE LAS 500~MAYORES
EMPRESAS DEL PAIS EN EL ANO 2010

(Porcentaje de participacion por Industria)

INDUSTRIA PARTICIPACION

PETROLEO 27,48%
CONSTRUCCION 11,40%
COMERCIO 9,22%
AUTOMOTRIZ 9,12%
ALIMENTOS 8,16%
TELECOMUNICACIONES 5,98%
SALUD 4,87%
BEBIDAS 3,82%
AGROINDUSTRIA 3,32%
EQUIPOS ELECTRICOS 2,76%
ASEO Y BELLEZA 2,08%
PAPEL Y CARTON 1,79%
ACUACULTURA 1,77%
ENERGIA 1,57%
TRANSPORTE 1,46%
PLASTICOS 1,17%
QUIMICOS 0,62%
RESTAURANTE 0,61%
MEDIOS DE COMUNICACION 0,50%
ENVASES 0,32%
TEXTILES 0,30%
PUBLICIDAD 0,23%
TURISMO 0,18%

Fuente: Revista Vistazo, 500 Mayores Empresas del 2010
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

Asi mismo, para cada industria se orientd la toma de
encuestas hacia un area en particular, conforme a las 8 areas
estratégicas en las cuales la Coordinacion de Extension de la
Facultad de Ciencias Administrativas y Contables esta en la

capacidad de ofertar Servicios de Consultoria.
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Para la distribucion, se utilizaron 2 medios; encuestas fisicas
mediante la recopilacion personal de datos; y por otro lado en
base a encuestas electronicas, a través del portal de Internet
Zoomerang.com. En el caso de estas ultimas se trabajo con
una lista de correos previamente estructurada en funcion del

perfil sugerido para investigaciones de esta indole.

Prueba Piloto.

Previo a la distribucion final de las encuestas, se corrié una
prueba piloto para 15 personas con el objetivo de corregir
posibles errores que podrian surgir al momento de lanzar las
encuestas, y ajustar los valores de p y q para optimizar el
tamarfio final de la muestra.

Durante la prueba piloto se encontraron las siguientes
observaciones:

» Complejidad para recopilar informacién de fuentes
que se ajusten al perfil buscado.

» Poca apertura de comparfiias grandes para divulgar
informacién inherente a presupuestos anuales y
politicas de consultoria.

» En general, durante la prueba piloto se pudo detectar
un conocimiento limitado de los entrevistados en

relacién a las empresas lideres de Mercado Consultor,
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tomando en cuenta la amplitud del mismo y las
diversas lineas en las cuales actualmente existen

especializaciones.

Resultados Obtenidos e Interpretaciones

Para el andlisis de la informacién recopilada se procesaron los
resultados en bruto con la ayuda de una Matriz de Tabulacion.
Los resultados se organizaron en funcion de las 5 variables

clave determinadas para la investigacion:

Resultados:

Pregunta 1:

APERTURA PARA CONTRATAR SERVICIOS DE

CONSULTORIA.

¢Existe apertura para contratar Servicios de Consultoria en

la compafiia en la cual usted trabaja?

Interpretacion:
e Del total de encuestas validas, un 78% del total de

encuestados asegura tener apertura para contratar
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Servicios de Consultoria en su lugar de trabajo, mientras
el 22% de los encuestados respondio que NO, debido a
que no contratan servicios externos de consultoria 0 no
aplicaba para su negocio.

Como consecuencia, las personas que respondieron NO en
esta pregunta fueron descalificados para las demaés

preguntas.

Tabla No.38
MATRIZ DE RESULTADOS No.1
Opciones de Frecuencia | Frecuencia
Respuesta Absoluta Relativa
Si 88 78%
NO 25 22%
TOTAL RESPUESTAS 113 100%

BASE: TOTAL ENTREVISTADOS (113)

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

Gréfico No.25
APERTURA PARA CONTRATAR SERVICIOS DE
CONSULTORIA

NO
22%

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Pregunta 2:

SERVICIOS DE CONSULTORIA EN LOS ULTIMOS 2

ANOS.

En caso de que su compafiia tenga apertura para contratar
este tipo de servicios ¢Ha contratado su area / unidad algun

servicio de Consultoria en los tltimos dos afios?

Interpretacion:

e EIl Resultado de la pregunta 2, demuestra que un 77% de
los encuestados ha contratado servicios de consultoria en
los ultimos 2 afios lo que refleja una buena oportunidad en
el mercado, tomando en cuenta la gran cantidad de

demandantes de este tipo de servicios

Tabla No.39
MATRIZ DE RESULTADOS No.2

Opciones de Frecuencia | Frecuencia
Respuesta Absoluta Relativa
Sl 68 7%
NO 20 23%
TOTAL RESPUESTAS 88 100%

BASE: TOTAL ENTREVISTADOS (113)

Fuente: Investigaciéon de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Grafico No.26
ACCESO A SERVICIOS DE CONSULTORIA EN LOS
ULTIMOS 2 ANOS.

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

e Dentro de la pregunta 2, se busco identificar las
principales empresas que han trabajado en Consultorias
Administrativas, y los temas abordados en cada una de

ellas.

Proveedor:

e A partir de esta pregunta se obtuvieron los nombres de
potenciales competidores los mismos que se detallan en la
Tabla No0.40. Estas empresas son consideradas como
competencia directa o potencial tomando en cuenta que ya
gue actualmente trabajan con compafiias grandes que es el

mercado objetivo de la Coordinacion de Extension.
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Tabla No.40
PRINCIPALES PROVEEDORES OFERTANTES EN
LOS ULTIMOS 2 ANOS

Global Account
Cia.Ltda Brandim

Samper Head
Hunting

Best Place to Work

Consultor Apoyo | Particular

Delloite & Touch

Bureau Veritas

Price

Waterhouse Hambert Ernst & Young Team Builders
A&C Consultoria y

Talent Novatech |CCR Auditoria

Wood

Mackenzie IPSA Consultor Apoyo |MRI

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

Servicios Solicitados.

e Esta pregunta permitié establecer los temas con mayor

demanda en el mercado, de tal manera que sean la base

para estructurar el plan de Promocion. Esta informacion se

la complementara con informacion de las respuestas que

se obtengan en la Pregunta No. 6.

e En el siguiente cuadro se pueden observar los temas de

Consultoria trabajados por las empresas mencionadas

anteriormente.
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Tabla No.41
PRINCIPALES TEMAS CONTRATADOS

Aumeqto de Investigacion de FaC|I|dade:s, de Auditoria Externa
Capital Mercado Produccién
Estudio de Disefio de Consultoria .
. Indicadores
Mercado Imagen ambiental
Proceso Seleccion | Investigacion de Evaluacién de Mejoramiento de
de Personal Mercado cargos Servicios
Modelos de Sistemas -
o Seguros . Rendimiento
Gestion operativos
Herram!gntas Publicidad Procesos Eval_uaC|_on
informaticas Organizacional
Gestion de Talento | 1SO Gestion de Tributacion Normas
Humano claridad Ambientales
An_alls[s Clima Laboral Derecho Clima Laboral
Organizacional
Sistema Integ_rgdo Coaching Software Tecnolpgla
para la Gestion informatica
Administracion en Nuevas Procesos Herramientas
petréleos tecnologias Productivos Seleccién

Fuente: Investigaciéon de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

Pregunta 3:

FRECUENCIA DE CONTRATACION DE SERVICIOS

DE CONSULTO

RIA.

¢ Cuantos estudios se realizan por afio?

Interpretacion:

e Se puede observar que el mayor porcentaje de las

empresas realizan de 2 a 3 estudios por afio con un 50% lo

cual refleja una frecuencia aceptable para la ejecucion de
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estos estudios. Es interesante analizar que casi la tercera
parte de las compafias consultadas contratan mas de 3
servicios por afio.

Se puede concluir que la demanda es alta y existe una

oportunidad de mercado atractiva para la oferta de estos

Servicios.
Tabla No.42
MATRIZ DE RESULTADOS No.3
Opciones de Frecuencia | Frecuencia
Respuesta Absoluta Relativa

UNO 15 17%

ENTRE2Y 3 44 50%

MAS DE 3 29 33%

TOTAL RESPUESTAS 88 100%

BASE: TOTAL ENTREVISTADOS (113)

Fuente: Investigaciéon de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

Grafico No.27
FRECUENCIA DE CONTRATACION

MAS DE 3
31%

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Pregunta 4:

PRESUPUESTO PARA SERVICIOS DE

CONSULTORIA.

¢Cual es el presupuesto aproximado de su area para

proyectos de Consultoria?

Interpretacion:

e Dentro de esta pregunta se realizaron 2 evaluaciones; por
un lado se determind el presupuesto estimado por
proyecto, y por otra parte el presupuesto estimado por area

0 departamento, obteniendo los siguientes resultados:

Tabla No.43
MATRIZ DE RESULTADOS No.4

RANGO POR ESTUDIO POR AREA
Opciones de Frecuencia | Frecuencia | Frecuencia | Frecuencia
Respuesta Absoluta Relativa Absoluta Relativa
Hasta USD 3.000
15 17% 4 5%
Entre USD 3.000 y
8.000 26 30% 13 15%
Entre USD 8.000 y
15.000 37 42% 63 2%
Mas de USD
15.000 3 3% 5 6%
No hay
presupuesto 0 0% 0 0%
No Conozco
7 8% 3 2%
TOTAL
RESPUESTAS 88 100% 88 100%

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova



136

e Segun las cifras obtenidas, por cada proyecto el 45% de
las empresas consultadas gastan entre $8.000 y $15.000
dolares. EI 30% entre $3.000 y $8.000 dodlares y el 17%
restante hasta $3.000 ddlares; lo cual refleja que el nivel
de desembolso por servicio contratado es alto.

e En cuanto a la evaluacién de presupuesto que se invierte
por area 0 departamento se obtuvieron los siguientes

resultados;

Gréfico No.28
PRESUPUESTO DESTINADO PARA
CONTRATACION DE CONSULTORIA

m POR ESTUDIO

B POR AREA

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Pregunta 5:

VIAS PARA CONSULTORIA

¢A qué vias recurre cuando hay una necesidad de Consultoria

en su area?

Interpretacion:

En esta pregunta los resultados no fueron muy alentadores
ya que el 54% de los encuestados prefieren recurrir a
empresas consultoras, seguido por el grupo de expertos
independientes con un 35% y en Gltima posicion estan las
unidades educativas apenas con un 5%. Lo que significa
que las Universidades aun no estan bien posicionadas en
este tipo de servicios, 0 no son muy valoradas por los
demandantes.

Esta brecha representa una oportunidad en el mercado,
tomando en cuenta que este numero puede estar
justificado por la escasa competencia en este segmento.
Por el lado de expertos independientes, se podrian
formular estrategias de expansién de mercado ya que a
pesar de la representatividad es un segmento que al

momento se encuentra poco consolidado.
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Tabla No.44
MATRIZ DE RESULTADOS No.5

Opciones de Frecuencia | Frecuencia
Respuesta Absoluta Relativa
Expertos
Independientes 62 35%
Camaras de
Comercio 7 3%
Empresas
Consultoras 97 54%
Instituciones
Educativas 10 6%
Otras 3 2%
TOTAL
RESPUESTAS 179 100%

BASE: TOTAL ENTREVISTADOS (113)

Fuente: Investigacién de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

Gréafico No.29

PREFERENCIA DE EJECUTORES

Unidades
Educativas
5%

Otras
[ 2%

Camaras de
Comercio
4%

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Pregunta 6:

TEMAS CON MAYOR DEMANDA.

¢En cudl de los siguientes ambitos su compafia ha
contratados Servicios de Consultoria? Escoger todas las

opciones que se le vengan a la mente

Interpretacion:

e Se identificaron varias opciones de estudios en diferentes
areas, las cuales aportaran una idea clara de cuéles son los
servicios donde se deberd enfocar la Coordinacion de
Extension de la FCAC para promover sus servicios

e Para determinar cudles de estas son las de mayor demanda
por los encuestados se realizaron 2 evaluaciones; una por
opciones de estudios y otra por areas de especializacion.

e En términos generales, empresa grandes recurren con
mayor frecuencia a Consultorias en: Marketing, Talento

Humano, Administracion y Productividad.
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Tabla No.45
MATRIZ DE RESULTADOS No.6

Frecuencia | Frecuencia Porcentaje
Area y Estudios Relativa | Acumulada por Area

Certificaciones ISO
13%

Indicadores 31 5%

Investigacion de Operaciones

6%

Modelos Estadisticos 23 3%

Manuales de MKT

Posicionamiento de Marca 51 8%

18%
Inteligencia de Ventas 33 5%
Control de Ventas 20 3%

Contabilidad en software 26 4% 4%

Auditorias 6%
10%

Manejo Financiero 22 3%

Asesorfa Tributaria

Implementacién de NIIFS 23 3% 10%

Sistemas de Costeo 19 3%

Evaluacién de desempefio
11%

Competencias 35 5%

Planificacion Estratégica

12%

Disefio de Procesos 40 6%
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Otros
Servicio al Cliente 20 3%
CRM 14 2%
Responsabilidad Social 19 3%
15%
Economia 14 2%
Derecho 26 4%
OTROS Sefiale 6 1%
Total 665 100% 100%

BASE: TOTAL ENTREVISTADOS (113)

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

Grafico No.30
ESPECIALIDADES CON MAYOR DEMANDA
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Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Se pudo observar que los Servicios con mayor demanda
son las certificaciones 1SO con un 9% seguido de
Posicionamiento de Marca con 8% y un poco mas
rezagados, temas de auditoria, Planificacion Estratégica,
Disefio de procesos y Evaluacion & Desempefio con un
6%.

En funcion de estos resultados se evaluard integralmente
las fortalezas y debilidades en estas areas de conocimiento
para corregirlas o reforzarlas, de tal manera que al
momento de hacer la promocién, la percepcion de calidad
sea un factor critico de éxito.

En relacion a las areas que contratan con mayor frecuencia
Servicios de Consultoria, se puede concluir que al igual
que en niveles de especializacién, la tendencia se
mantiene, liderada por departamentos de Marketing con
18%, seguido de Otros con 15% (varias opciones en su
agrupacion), y un poco mas atras Productividad y Calidad
con un 13% y Administracion con 12%. Esto confirma las
principales areas en las cuales se debera enfocar el plan de

Promaocioén.
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Grafico No.31
AREAS CON MAYORES NIVELES DE
CONTRATACION DE SERVICIOS

OTROS

ADMINISTRACION

TALENTO HUMANO
CONTABILIDAD Y AUDITORIA
FINANZAS

APLICAC. INFORMATICAS
MARKETING

METODOS CUANTITATIVOS
PRODUCTIVIDAD - CALIDAD

24%

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

e Para cada area de especializacion se obtuvieron los

siguientes niveles de aceptacion a los estudios propuestos:

Gréafico No.32
ACEPTACION CONSULTORIA EN METODOS
CUANTITATIVOS

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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) Gréfico No.§3
ACEPTACION CONSULTORIA EN MARKETING

B Manuales de Marketing
M Posicionamiento de marca
i Inteligencia de Ventas

B Control de Ventas

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

) Grafico No.34}
ACEPTACION CONSULTORIA EN FINANZAS

M Auditorias

B Manejo Financiero

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Grafico No.35
ACEPTACION CONSULTORI'A,EN
CONTABILIDAD Y AUDITORIA

M Asesoria Tributaria
B Implementacion de NIFS

1 Sistemas de Costeo

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

Gréafico No.36
ACEPTACION CONSULTORIA EN TALENTO
HUMANO

M Evaluacion del desempefio
B Competencias

W Otros

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Qréfico No.37 i
ACEPTACION CONSULTORIA EN
ADMINISTRACION

M Planificacion Estratégica
M Disefio de Procesos

m Otros

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

Qréfico No.38 i
ACEPTACION CONSULTORIA EN
PRODUCTIVIDAD-CALIDAD

M Certificaciones ISO

M Indicadores

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Grafico No.39
ACEPTACION OTRAS ESPECIALIDADES

H Servicio al Cliente

H CRM

1 Responsabilidad Social
B Economia

m Derecho

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

Pregunta 7:

NIVEL DE POSICIONAMIENTO

Mencione las 4 empresas que considera como las mas

reconocidas en el campo de la Consultoria.

Interpretacion:

e Deloitte & Touch, Ernst & Young y Price Waterhouse,
consultoras ubicadas entre las 4 mas grandes a nivel
mundial, encabezan el posicionamiento en la ciudad de

Quito.
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En esta pregunta fueron citadas una gran variedad de
empresas consultoras, las cuales condensan précticamente
el 30% del total, lo cual refleja la extension de
especialidades y proveedores calificados en el medio para

este tipo de Servicios.

Tabla No.46
EMPRESAS CONSULTORAS CON MEJOR
POSICIONAMIENTO

Deloitte & Touch
Ernst & Young
Price Waterhouse
Team Builders
IPSA

Bureau Veritas
Samper Head Hunting
Tata Consulting
KPMG

Grupo Spurrier
Wood Mackenzie
Novatech
Estrategium
CCR

MRI

1
2
&
4
)
6
7
8
)

BASE: TOTAL ENTREVISTADOS (113)

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Pregunta 8:

FACTORES CRITICOS DE EXITO EN EMPRESAS

CONSULTORAS

¢Qué atributos considera importantes para una firma de

Consultoria?

Interpretacion:

A partir de esta pregunta se pudo observar que el principal
atributo buscado por clientes de Consultoria es la calidad
de servicio obteniendo el 49% de valoracion (5). Seguido
por el prestigio de la firma prestigio con un 15%.

El atributo de menos valoracion fue el precio con un 31%
de valoracion 1.

Los resultados demuestran que las empresas demandantes
buscan calidad en el servicio y el respaldo de una marca
de prestigio, por lo cual no siempre el precio es un factor
decisivo para elegir una u otra opcion. Otro atributo que
tuvo una valoracién intermedia fue personal de excelencia
lo cual se suma y complementa a calidad en el servicio y

prestigio.
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Tabla No.47
MATRIZ DE RESULTADOS No.7

Atributos 2 4
Prestigio 23% 25%  13% 18% 22%
Personal de Experiencia 20% 22%  18% 25% 15%
Precios 31% 16%  20% 23% 10%
Tiempo de Respuesta 16% 19%  40% 20% 5%
Calidad del servicio 10% 18% 9% 14% 49%

BASE: TOTAL ENTREVISTADOS (113)

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

Gréfico No.40
FACTORES DE EXITO PARA UNA EMPRESA
DE CONSULTORIA

49%

M Prestigio

B Personal de Excelencia
W Precios

B Tiempo de Respuesta

m Calidad del servicio

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Pregunta 9:

MEDIOS DE PROMOCION

¢ A través de qué medios ha recibido informacion de Servicios

de Consultoria en su organizacion?

Interpretacion:

A través de esta pregunta se pudo establecer los medios
mas usados actualmente para difundir opciones de
consultoria. La informacién recabada en esta etapa del
cuestionario dara la pauta para estructurar el plan de
Promocién de tal manera que la llegada al cliente sea
completamente efectiva.

De acuerdo a los resultados se puede concluir que las
empresas demandantes reciben informacién a traves de
Contacto y Referencia en un 25% de los casos, seguido
por Internet con 20% y Mailing con 19%. Medios como
publicaciones en revistas y periédicos también alcanzaron

un porcentaje importante. 17%.
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Tabla No0.48
MATRIZ DE RESULTADOS No.8

Medio Respuestas %
Mailing 52 19%
Congresos y Seminarios 33 12%
Revistas y Periddicos 48 17%
Promocionales 5 2%
Internet 56 20%
Folletos 14 5%
Contacto y Referencias 71 25%
Radioy TV 1 0%
Total 280 100%

BASE: TOTAL ENTREVISTADOS (113)

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

Grafico No.41
MEDIOS UTILIZADOS PARA LA PROMOCION
DE SERVICIOS DE CONSULTORIA

Radioy TV :r 0%

Contacto y Referencias 25%

Folletos 5%

Internet 20%

Promocionales 2%

Revistas y Periodicos 17%

Congresos y Seminarios 12%

Mailing — 19%

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Pregunta 10:

PREFERENCIAS PARA PROMOCION DE SERVICIOS

¢En su opinion cuél es el medio mas efectivo para

promocionar este tipo de Servicios?

Interpretacion:

e Los resultados de esta pregunta fueron bastante
interesantes ya que la opcion de mayor eleccion lanzé una
opcidn que no habia sido considerada inicialmente en el
cuestionario original. La informacién virtual;, mailing e
internet son dos de los medios méas eficaces seguido por

contactos y referencias.

Tabla No.49
MATRIZ DE RESULTADOS No.9

Frecuencia  Frecuencia

MR Relativa ~ Acumulada
Mailing 15 17%
Congresos y Seminarios 8 9%
Revistas y Periodicos 10 11%
Promocionales 0 0%
Internet 17 19%
Folletos 0 0%
Contacto y Referencias 11 13%
Radioy TV 0 0%
Visitas Personales 27 31%
Total 88 100%

BASE: TOTAL ENTREVISTADOS (113)

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Como se puede observar la opcion de mayor eleccion no
fue una de las opciones consideradas en la pregunta
anterior; sin embargo, la opcion de visitas directas alcanzo
un 31%, superando a medios tradicionales como
contactos, mailing, revistas e Internet, que habian tenido
mayor aceptacion en la pregunta anterior. De acuerdo a la
informacion recabada se puede concluir que las empresas
demandantes esperan tener un contacto mas cercano con

la compafiia que busca ofertar sus servicios.

Grafico No.42
MEDIOS CON MAYOR PREFERENCIA PARA
PROMOCION DE SERVICIOS

Visitas Personales | e s e 31%

Radioy TV | 0%

Contacto y Referencias [N 13%
Folletos | 0%
Internet IEEINIEE 19%

Promocionales | 0%

Revistas y Peridodicos 11%

Congresos y Seminarios 9%

Mailing 17%

Fuente: Investigacién de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Pregunta 11:

CONTRATACION Y TOMA DE DECISION

¢Cual es la persona o area encargada de tomar la decision

final al momento de contratar un Servicio de Consultoria?

Interpretacion:

Se pudo observar que la mayoria de los encuestados
respondio que la gerencia es el encargado de la decision
para contratacion de servicios de consultoria, sea
directamente o por medio de una aprobacién a la persona
que delega para este trabajo.

El resultado fue 73% Gerencia; 24% jefatura y apenas un
2% de las empresas consultadas dependen del
departamento de compras

Otra de las opciones que se recabaron tiene que ver con
negociaciones regionales para cierto tipo de estudios, con
empresas que estan presentes en los mimos paises que el

contratante, o que logran dar el servicio para varios paises.



156

Tabla No.50
MATRIZ DE RESULTADOS No.10

Frecuencia Frecuencia

Area

Relativa Acumulada
Gerencia 64 73%
Jefatura de Area 21 24%
Compras 2 2%
Otra 1 1%
Total 88 100%

BASE: TOTAL ENTREVISTADOS (113)

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

Gréafico No.43
PODER DE DECISION PARA CONTRATACION
DE CONSULTORIAS ADMINISTRATIVAS

2% _ 1%

H Gerencia
M Jefatura de Area
m Compras

H Otra

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Pregunta 12:

CONTRATACION Y TOMA DE DECISION EN

EMPRESAS PUBLICAS

(Solo en caso de que se encuentre vinculado(a) a una

empresa publica) ¢Cuél es el proceso habitual para la

contratacién de un proyecto de Consultoria? Escoger una de

las opciones

Interpretacion:

Esta pregunta fue direccionada a empresas del sector
publico, y arrojé una estimacion mas clara de cuanto
representa este tipo de compafiias dentro del mercado total
de Servicios de Consultoria para temas Administrativos,
con aproximadamente un 14% del total.

Tomando en cuenta que en este tipo de compafiias el
proceso de contratacion es diferente al de una privada, los
resultados obtenidos permitirdn orientar el plan de
promocion a este tipo de necesidades.

En empresas publicas el proceso de contratacion mas
comun es la Subasta Inversa con un 54%, seguido de
licitaciones publicas con 31%, quedando como Ultimo

recurso la contratacion directa con un 15%.
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Tabla No.51
MATRIZ DE RESULTADOS No.11

Opciones de Respuesta Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Licitacién 4 33%
Contratacioén Directa 2 17%
Subasta Inversa 6 50%
TOTAL RESPUESTAS 12 100%

BASE: TOTAL ENTREVISTADOS (113)

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

Gréfico No.44
CONTRATACION Y TOMA DE DECISION EN
EMPRESAS PUBLICAS

Contratacion
Directa
15%

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Pregunta 13:

INTERES POR CONSULTORIA A NIVEL

UNIVERSITARIO

¢Conoce acerca de universidades que oferten este tipo de

servicios?

Interpretacion:

Del total de encuestas validas, un 22% del total de
encuestados asegura tener conocimiento de oferta de
Servicios de Consultoria de Universidades y otros Centros
de Educacion Superior.

El 78% restante desconoce este tipo de proveedores, lo
cual representa una oportunidad importante de
crecimiento de acuerdo a un Plan de Promocion adecuado
que permita estructurar una ventaja sobre las demas
universidades que ofrezcan servicios de consultoria en
particular.

Dentro de los encuestados que afirman tener conocimiento
de Universidades que trabajen en actividades de Extension
para Consultoria, estas fueron las opciones con mas

menciones: Universidad San Francisco; Pontificia
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Universidad Catolica; Escuela Superior del Ejercito;

Escuela Politécnica del Ecuador y Universidad de Loja

Tabla No.52
MATRIZ DE RESULTADOS No.12

Opciones de Frecuencia | Frecuencia
Respuesta Absoluta Relativa
Sl 19 22%
NO 69 78%
TOTAL RESPUESTAS 88 100%

BASE: TOTAL ENTREVISTADOS (113)

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

) Grafico No.45 i
INTERES POR CONSULTORIA A NIVEL
UNIVERSITARIO

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Pregunta 14:

INTERES DE CONTRATACION DE LOS SERVICIOS

DE CONSULTORIA DE LA COORDINACION DE

EXTENSION DE LA FCAC.

¢ Estaria su organizacion dispuesta a contratar un Servicio de

consultoria ofertado por la Pontificia Universidad Catolica

del Ecuador?

Interpretacion:

El resultado de esta pregunta es aceptable para la
Coordinacion de Extensiéon, tomando en cuenta la
intencion favorable de contratacion de servicios de
consultoria bajo la marca PUCE. Un 52% de los
encuestados probablemente lo contratarian, mientras que
un 14% definitivamente lo haria.

Un 25% de las empresas afirman estar indecisos,
porcentaje que podria ser menor en base a una Promocion
bien dirigida. Por otro lado es interesante saber que
apenas un 9% de empresas no contrataria a la PUCE para

que les brinde este servicio.
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Tabla No.53
MATRIZ DE RESULTADOS No.13

Opciones de Respuesta Frecuencia Frecue_ncia
Absoluta Relativa
Definitivamente no lo contrataria 2 204
Probablemente no lo contrataria 6 7%
Probablemente lo contrataria 42 50%
Definitivamente lo contrataria 12 14%
Indeciso 22 26%
TOTAL RESPUESTAS 84 100%

BASE: TOTAL ENTREVISTADOS (113)

Fuente: Investigacion de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

Grafico No.46

INTERES DE CONTRATACION DE LOS SERVICIOS

DE CONSULTORIA DE LA COORDINACION DE
EXTENSION DE LA FCAC.

Indeciso
Definitivamente lo contrataria
Probablemente lo contrataria

Probablemente no lo contrataria

Definitivamemte no lo contrataria

Fuente: Investigacién de Mercados B,B, Etapa Cuantitativa
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Conclusiones de la Investigacion Cuantitativa

De acuerdo a los resultados obtenidos para las variables

analizadas, las mismas que fueron confrontadas con el estudio

de Marketing Advice, se pudieron detectar las siguientes

tendencias:

Tamano:

Existe una tendencia alta en el acceso Servicios de
Consultoria compafias grandes de la ciudad de Quito, las
cuales en promedio realizan como minimo 3 estudios por
afio en areas administrativas por lo cual la demanda es alta
y existe una oportunidad de mercado atractiva para la
oferta de estos servicios.

El nivel de desembolso por estudio de Consultoria es otro
de los elementos de atractivo para este tipo de servicios
tomando en cuenta que estos superan los 5.000 dolares.

El estudio de Marketing Advice establecié una tarifa
promedio de USD 22,81, dato que complementa a la
informacion recopilada en esta Investigacion. Segln esta

fuente, el promedio del presupuesto anual de asesoria para
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compariias grandes es de 12.895 ddlares; sin embargo, se
pudo comprobar que este valor esta alejado de la realidad
tomando en cuenta que el presupuesto por area esta entre
el rango de USD 8.000 y 15.000, y se realizan como

minimo 2 consultorias por afio.

Areas demandadas:

Se identificaron varias opciones de estudios en diferentes
areas como Marketing, Talento Humano, Administracién
y Productividad; sin embargo no existe una tendencia
especifica hacia una especialidad en particular ya que las
Consultorias difieren de acuerdo tipo de industria, alcance
y necesidades de informacién de las empresas
demandantes

Dentro de estas areas, los Servicios con mayor demanda
son: Certificaciones 1SO; Estudios de Posicionamiento de
Marca; Auditoria, Planificacion Estratégica, Disefio de
Procesos y Evaluacion del Desempefio.

De acuerdo al estudio de Marketing Advice, se confirmo
que las especialidades de Talento Humano, Marketing y
Ventas son las mas demandadas en el mercado. A pesar de
que la Facultad de Ciencias Administrativas y Contables

de la PUCE no cuenta con una especializacion en
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Recursos Humanos, este campo representa una
oportunidad interesante de crecimiento para proyectos de

Consultoria.

Factores de éxito:

Los resultados demuestran que las empresas demandantes
buscan calidad en el servicio y el respaldo de una marca
de prestigio como requerimientos base para este tipo de
servicios, complementado por la presencia de personal de
alta trayectoria y conocimiento del medio.

Los precios son otro elemento decisivo para los Servicios
de Consultoria, a pesar del alto nivel de desembolso
propio del mercado de acuerdo a la variedad de
especialidades existentes y el nivel de complejidad
presente en cada Servicio.

Los resultados alcanzados en ambos procesos
investigativos confirman que el prestigio y la calidad de
Servicio son los principales atributos que un proveedor de
Consultoria debe tener, por lo que se cual también se pudo
comprobar que la principal via de acceso a este tipo de

Servicios es a través de Expertos Independientes.
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Medios de promocién

« De acuerdo a la informacién recopilada, los medios con
mayor aceptacion para promover eficazmente este tipo de
servicios son: Contactos y Referencias; Manejo de medios
virtuales, y Presencia en publicaciones especializadas.

* Se pudo establecer que estrategias de relacionamiento
directo mediante la gestién adecuada de una fuerza de
ventas es un canal de llegada importante, en comparacion
con otros medios tradicionales.

» El estudio de Marketing Advice no abordd esta variable;
sin embargo evalu6 el atractivo de otros elementos
complementarios al Servicio de Consultoria tales como
Diagnostico de necesidades de mejoramiento, aplicacién
de software y capacitacion, los cuales podran ser

considerados en este Plan de Promocion.

Atractivo Servicios de Consultoria, Coordinacion de

Extensién de la FCAC.

« En comparacion con otras fuentes de Consultoria como
expertos independientes y empresas consultoras, las
instituciones de educacidn superior no tienen suficiente

aceptacion al momento, lo cual refleja un bajo nivel de
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posicionamiento en el medio, o desconfianza por parte de
las empresas a la ejecucion de Servicios Profesionales por
parte de Universidades.

Se pudo identificar un nivel de aceptacion mayoritario de
la Pontificia Universidad Catolica frente a otras
instituciones de educacion superior, lo cual representa una
oportunidad de mercado importante para la PUCE en esta
linea de Servicios.

Tanto el estudio de Marketing Advice, como la presente
Investigacion de Mercados confirman la resistencia del
mercado a contratar servicios de Consultoria ofertados por
Universidades; asi mismo ambos estudios coinciden en la
aceptacion de la Universidad Catdlica como fuente de
asesoria en aquellos clientes abiertos a trabajar con este

tipo de ofertantes de Consultoria..
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CAPITULO 111

3. PLAN DE MARKETING

3.1 ANALISIS ESTRATEGICO

De acuerdo a la informacion recabada durante la fase exploratoria, y los principales

hallazgos de la investigacion de mercado tanto para oferta como demanda, se

estructurd un plan de Marketing, como base para el plan de Promocién de los

Servicios de Consultoria de la Coordinacion de Extension de la FCAC.

3.1.1 Evaluacion de Factores Externos

3.111

Oportunidades

Tabla No.54

MATRIZ DE OPORTUNIDADES

Gravedad de

Probabilidad

FACTORES DETERMINANTES DE Impacto de PUNTAJE
EXITO P . | PONDERADO
Favorable Ocurrencia
Oportunidades ) 2 B =D x(©
1. Incremento en demanda de servicios 3 35 12
2. Situacion actual en la industria. 2 3 6
3. Percepcion Consumidor. 45 4 18
4. Nuevos nichos de mercados 3.5 4 14
5. Alianzas estratégicas 4 15.2

Fuente: Investigacion de Mercados B,B
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Grafico No.47

DIAGRAMA DE OPORTUNIDADES

Baja

Media

Probabilidad de Ocurrencia

Fuente: Investigacién de Mercados B,B
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

Amenazas

Alta

Tabla No.55
MATRIZ DE AMENAZAS
FACTORES DETERMINANTES DE Grlar:]’egz‘fode Prob%‘;"'dad PUNTAJE
EXITO P . PONDERADO
Desfavorable | Ocurrencia
Amenazas ) (2 B =1Dx(©
1. Regulaciones, marco juridico 45 4.5 18
2. Presencia de Servicios sustitutos 35 3 10.5
3. Desarrollo de nuevas tecnologias 2 4 8
4, Crecimiento de mercado internacional 3 2 6
5. Sensibilidad a precios en la industria. 4.5 4 18

| 1000 |

Fuente: Investigacion de Mercados B,B
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Grafico No.48
DIAGRAMA DE AMENAZAS

Alta

Media

Gravedad de Impacto desfavorable

Baja

Baja Media Alta

Probabilidad de Ocurrencia

Fuente: Investigacion de Mercados B,B
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

3.1.2 Evaluacion de Perfil Competitivo frente a Competidores

Se realiz6 una evaluacion de la compafia frente a cada uno de los
competidores en base a la informacion recopilada en la caracterizacion
individual. Esta informacion fue cruzada con los resultados de percepcion
del cliente acerca de los factores criticos para un servicio de consultoria,
segun las Calificaciones obtenidas para cada uno de ellos en la etapa
cuantitativa de la Investigacion de Mercado B,B. Finalmente se hizo una
ponderacion de las variables estudiadas de tal manera que quede clara la

posicion de la Coordinacion frente a otros competidores.
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Tabla No.56
MATRICES DE PERFIL COMPETITIVO

COORD. EXT FCAC USFQ ESPE UDLA
EACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO (%) | CALIFICACION P';ngx:zgjo CALIFICACION P':)Rr\?s::afo CALIFICACION P';RI\?I;\::%)O CALIFICACION P';RI\?I;V'E:TS’O
(1 ) 3)=(1)x(2) ) (3)=(2)x(2) (2) (3)=(1)x(2) (2) (3)=(1)x(2)
1 | Calidad del servicio 49% 4,5 2,2 4,5 2,2 2,8 1,4 1,3 0,7
2 | Prestigio 22% 5,0 1,1 4,5 1,0 4,3 1,0 3,7 0,8
3 | Personal de Excelencia 15% 4,5 0,7 5,0 0,8 3,5 0,5 4,5 0,7
4 | Precios 10% 2,0 0,2 4,0 0,4 4,0 0,4 4,0 0,4
5 | Tiempo de Respuesta 5% 2,0 0,1 5,0 0,3 3,5 0,2 4,5 0,2
OTA 00% 4,3 4,6 3,4 2,8
COORD. EXT FCAC UTPL UTE U.DEL PACIFICO
FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO (%) CALIFICACION P':)Rr\?s::z:;)o CALIFICACION p':m:;ifo CALIFICACION P';Rb?;:;a:?o CALIFICACION P';Rp?;::i';’o
(1 2) 3)=(1)x(2) ) (3)=(1)x(2) (2) (3)=(1)x(2) (2) (3)=(1)x(2)
1 | Calidad del servicio 49% 4,5 2,2 3,8 1,9 3,7 1,8 3,2 1,6
2 | Prestigio 22% 5,0 1,1 4,5 1,0 3,7 0,8 3,7 0,8
3 | Personal de Excelencia 15% 4,5 0,7 5,0 0,8 4,0 0,6 3,5 0,5
4 | Precios 10% 2,0 0,2 4,0 0,4 4,0 0,4 4,0 0,4
5 | Tiempo de Respuesta 5% 2,0 0,1 50 0,3 4,0 0,2 3,5 0,2
OTA 00% 4,3 4,3 3,8 3,5
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COORD. EXT FCAC UPN U.CENTRAL U.SALESIANA
EACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO (%) | CALIFICACION P';ngx:zgjo CALIFICACION P':)Rr\?s::afo CALIFICACION P';RI\?I;\::%)O CALIFICACION P';RI\?I;V'E:TS’O
(1 ) 3)=(1)x(2) ) (3)=(1)x(2) (2) (3)=(1)x(2) (2) (3)=(1)x(2)
1 | Calidad del servicio 49% 4,5 2,2 2,7 1,3 3,0 1,5 2,8 1,4
2 | Prestigio 22% 5,0 1,1 4,7 1,0 4,5 1,0 4,0 0,9
3 | Personal de Excelencia 15% 4,5 0,7 3,0 0,5 4,0 0,6 3,5 0,5
4 | Precios 10% 2,0 0,2 4,0 0,4 3,0 0,3 3,0 0,3
5 | Tiempo de Respuesta 5% 2,0 0,1 3,0 0,2 2,0 0,1 2,5 0,1
OTA 00% 4,3 3,3 3,5 3,2
COORD. EXT FCAC PricewaterhouseCoopers Deloitte & Touche Ernst & Young
FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO (%) CALIFICACION P':)Rr\?s::z:;)o CALIFICACION P';R'\?s::a'[?o CALIFICACION P';Rb?;:;a:?o CALIFICACION P‘:)Rr\?[x:,lz:;)o
(1 ) 3)=(1)x(2) 2 (3)=(1)x(2) (2) (3)=(1)x(2) 2 (3)=(1)x(2)
1 | Calidad del servicio 49% 4,5 2,2 3,8 1,9 4,8 2,4 4,3 2,1
2 | Prestigio 22% 5,0 1,1 4,0 0,9 4,0 0,9 4,0 0,9
3 | Personal de Excelencia 15% 4,5 0,7 4,5 0,7 5,0 0,8 5,0 0,8
4 | Precios 10% 2,0 0,2 4,0 0,4 4,0 0,4 4,0 0,4
5 | Tiempo de Respuesta 5% 2,0 0,1 4,5 0,2 5,0 0,3 5,0 0,3
OTA 00% 43 4,1 4,6 44

Fuente: Investigacion de Mercados B,B
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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FACTORES

DETERMINANTES DE

EXITO
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Tabla No.57

MATRIZ DE ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR

FORTALEZAS

CALIFICACION

DEBILIDADES

CALIFICACION

PONDERACION
(Peso de cada
Actividad)

PUNTAJE
PONDERADO
(F-D)xPD

Fuente: Coordinacion de Extensién, Unidad de Vinculacion con la Colectividad FCAC
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

1.Procesos bien definidos dentro

Logistica Interna de la Coordinacion de Extension 5 1 Estructura PUCE 2 15% 0.45
3 de la FCAC
to
© . 2.Experiencia 2.Capacidad de gestion limitada o
£ Operaciones 4 3. Dificultades de financiamiento ° 20% b
j -
o
& | Logistica Externa N/A N/A N/A N/A N/A N/A
E
o= . 3.Portafolio de servicios 5.Modalidades poco atractivas 0
E Ventas y Marketing diversificado y posicionado 2 6.Falta de un Plan de Mk y Ventas 4 20% -0,40
(&)
< 4.B i i

- . Base de datos y alianzas 7. No existe un proceso de o

Servicio Post-venta estratégicas FCAC. 2 seguimiento a proyectos realizados 3 5% -0.05
Q 5. Infraestructura completa, bienes 8. Falta de lineamientos para uso de o
§ Infraestructura intangibles (Marca PUCE) 5 marca. 1 12% 0.48
< . . ]

6. Capital humano altamente 8. Figura de consultoria no
<5} 0
5 | Recursos Humanos capacitado. 4.5 reconocida a nivel Universidad. 3 23% 0.345
w0
(<5}
© . - 7.Apertura para ejecucion de 4. Incertidumbre en proyectos de o
_g Tecnologia e Innovacion NUEVOS ProYectos 3 alto riesgo. 4 5% -0.05
=
g Abastecimiento N/A N/A N/A N/A N/A N/A
TOTAL: 100% 0.575/5
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3.1.4 Andlisis FODA

%)
o
Z
o
L
|_
X
Ll
%)
L
o
O
-
O
<
LL

OPORTUNIDADES

Profesionales bien ubicados en

importantes sectores empresariales.

Alianzas con entidades
gubernamentales, organismos
internacionales y ONG.
Reposicionamiento de la marca
PUCE a nivel pais, a través de
procesos de certificacion internos.,
versus otros centros de Educacién
Superior.

Demanda creciente de Servicios
Profesionales de Consultoria en
pequefias y grandes empresas,
diversificacion de Servicios.
Transparentizacion de organismos
de contratacion pablica, mayor
acceso a ofertas y concursos de

merecimiento.

AMENAZAS

Marco juridico, panorama politico
cambiante a nivel pais.

Nueva Ley de Educacion Superior
restringe la autonomia de las
universidades para este tipo de
proyectos.

Mercado cerrado, hegemonia de
firmas mundiales.

Consultores independientes buscan
abrirse espacio.

Nuevas tecnologias facilitan el
acceso a nuevas fuentes de
informacion, bancos de datos y
portales especializados en campos

administrativos.
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FORTALEZAS

Infraestructura de primer nivel.
Bienes intangibles, marca PUCE se
encuentra altamente posicionada al
igual que la FCAC.

Portafolio de servicios de
Consultoria totalmente
diversificado y posicionado en
comparacion con otras
Universidades locales.

Capital humano experimentado,
docentes y profesionales con
reconocida trayectoria en empresas
propias y privadas, capaces de
atender cualquier tipo de exigencia.
Apertura para la ejecucion de
nuevas propuestas, la Unidad de
Extension de la FCAC esta en “Pie
de Lucha”

Los 5 afios de experiencia, y mas de
40 proyectos realizados en
Consultoria avalan el trabajo y la

calidad de servicios de la FCAC.

DEBILIDADES

Estructura interna de la PUCE
rigida y conservadora. Inercia
institucional.

No existe una figura de consultoria
que avale las actividades de los
docentes. Funciones de docencia
no estan alineadas con las de
consultoria, disponibilidad de
tiempo limitada.

Modalidades poco atractivas y
poco ajustables al mercado.
Discordancia entre PUCE y
unidades académicas, capacidad de
gestion limitada.

Incertidumbre en proyectos de alto
riesgo que son sometidos a

concursos publicos vy licitaciones.
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3.2 SEGMENTACION Y DEFINICION DEL MERCADO META

3.2.1 Identificacion de Variables de Segmentacion.

El comportamiento B,B caracteristico en este tipo de servicios, implica una
segmentacion particular de mercado. El punto de partida es establecer una base de
variables especificas o “a la medida” que permitan efectuar una subdivisién

apropiada, a diferencia de los criterios que se utilizan para segmentos B,C.

“Esto lleva a que el proceso de segmentacion, siempre polémico dentro
de la empresa B,B, adopte con frecuencia segmentos demograficos
equivocados o superficiales. La segmentacion de este tipo de mercados
ha sido un elemento de frustracion para muchas empresas B,B. La
causa es la dificultad en encontrar la variable o criterio segmentador
adecuado para el contexto de la empresa.”30

Segun Jean-Jacques Lambin, las principales variables para segmentar negocios de

mercados B,B son las siguientes:

* MIC CONSULTING. (2010),  [http://www.mic-consulting.cl/servicios_detalle.php?cod=22],
Segmentacion de Mercados Industriales
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Gréfico No.49
BASE PARA SEGMENTAR NEGOCIOS DE MERCADOS B,B

VARIABLES
OPERATIVAS ||

Fuente: Jean Jacques Lambin, Marketing Estratégico,
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

3.2.2 Descripcién de Variables de Segmentacion.
De acuerdo a la caracterizacion obtenida en la Investigacion de Mercado de los
usuarios de servicios de Consultoria en la ciudad de Quito, se detectaron los

siguientes comportamientos y tendencias agrupadas segin la base de

segmentacion para mercados B;B.

3221 Por Estrategias de Compra

Politicas y Criterios de Compra:
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Organizaciones que cuentan con politicas y procedimientos
formales para la adquisicion de servicios externos. Las consultorias
se realizan de acuerdo a una planificacion anual, por lo que cuentan

con un presupuesto ya asignado y una tematica definida.

Estructura del Poder

En empresas privadas, la decision generalmente recae en la alta
gerencia conjuntamente con el area solicitante. El area de compras
cumple un papel de acompafiamiento. En el caso de empresas
publicas, los procesos son realizados a través de licitaciones en la
mayoria de casos, 0 contrataciones directas y subastas inversas en

menor medida.

Factores decisivos: Precios y Prestigio de la Firma de Consultoria.

Factores Situacionales

Urgencia:

Compafiias que se ven obligadas a recurrir a servicios profesionales
ante una eventualidad; por ejemplo una crisis financiera, una

reforma legal 0 una demanda inesperada.
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Factor decisivo: Tiempos de Respuesta.

Aplicacion Especifica:

Organizaciones que tienen necesidades de Consultoria por
circunstancias especificas como un proceso de certificacion ISO;
lanzamientos de productos, reestructuracion de un area. Los
ambitos méas demandados son los relacionados con Calidad,

Asesoria Tributaria y Planificacion Estratégica.

Factor decisivo: Prestigio de la Firma Consultora, Personal de

Experiencia

Alcance del estudio:

El ambito del estudio tiene un enfoque mas puntual. El grado de
especializacion obliga a que el proveedor de servicios sea mas

calificado en el medio.

Factores decisivos: Personal de Experiencia, Calidad de Servicio
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Factores Demogréficos:

Industria:

Hay 2 grandes grupos bien definidos de acuerdo al giro econémico
del negocio: por un lado las empresas privadas en las cuales se
identifican 3 subgrupos: Servicios, Manufactura y Comercio; y por

otro las Instituciones Publicas.

Adicional a estos grupos existen compafiias de caracter mixto, y
por lo general pertenecen al sector publico pero con la

particularidad de que su manejo tiene absoluta autonomia.

Tamarnio de la compafia:

Empresas grandes con méas de 40 empleados. Operan con capital
extranjero, y generalmente la estructura es jerarquizada, la misma
que en promedio tiene 4 areas bien definidas: administrativas y de

soporte; ventas y mercadeo; finanzas, y operaciones.

La toma de decisiones recae en niveles gerenciales. En el caso de
las compafiias publicas, esta tendencia también se mantiene debido
a las pesadas estructuras que hacen que la toma de decisiones sea

extremadamente lenta. ElI ambito de las funciones por otro lado,
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esta vinculado a actividades mas técnicas por lo que el plano

administrativo pasa a un segundo lugar.

Ubicacion:

Sector Centro-Norte del Distrito Metropolitano de Quito. En el
caso de las privadas, cuentan con sucursales y oficinas en otras
ciudades del pais a diferencia de las empresas publicas que en su

gran mayoria operan en la capital.

Identificacion de Perfiles

Segun las variables de segmentacion seleccionadas, y la descripcién realizada de
los consumidores en funcion de cada una de ellas, se dividié el mercado potencial

en 2 segmentos fijos y 3 méviles, como se puede ver en el Grafico No.50.

“Un mercado fragmentado como el de Servicios de Consultoria presenta
caracteristicas dispersas, con muchas particularidades dependiendo del
ambito del mismo; lo que implica que para tener suceso es indispensable
contar con un entendimiento completo de perfiles y patrones de los
consumidores. La estructura de segmentos fijos y moviles es un sistema
modular que tiene como principal objetivo crear valor para el cliente de
una manera méas personalizada aumentando la rentabilidad del servicio o
producto ofertado, a través de un proceso de cruce de variables adecuado
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que permita identificar generadores o impulsadores para cada uno de los
segmentos seleccionados.”**

Este tipo de segmentacion es ventajosa para estructurar un plan de promocion
eficaz. El contar con una caracterizacion mas depurada de los principales grupos
objetivo, permitird atacar con mayor efectividad a las empresas demandantes que
presenten ese tipo de atributos. La comunicacidén estard mejor canalizada de
acuerdo a necesidades y circunstancias especificas; y a futuro, dependiendo del
nivel de desarrollo que presenten, los segmentos mdviles podran constituirse

como principales.

Grafico No.50
PERFILES IDENTIFICADOS

Segmento
Fijo1

De

Segmentos 4 Ala
Moviles Wifime ~ Medida _

Hora

T ] .

Segmentos Segmentos
Fijo 2 Fijo3

Fuente: Apuntes de Clase. Décimo Nivel Marketing
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

% Apuntes de Clase. Decimo Nivel Marketing
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Segmentos Fijos:

“Privadas Organizadas”  (84% del total de Empresas

Demandantes de Servicios de Consultoria en la Ciudad de

Quito)

Empresas privadas grandes ubicadas en el sector norte de la ciudad,
su principal giro de negocio son los servicios y el comercio, y en
menor escala la manufactura. La contratacién de servicios de
Consultoria es realizada en base a una planificacion anual, y esta
sujeta a procesos internos y un presupuesto establecido. La toma de
decisiones es centralizada en los gerentes de area, y las necesidades
de Consultoria van desde temas generales hasta estudios hechos a

la medida.

“Doradas” (11% del total de Empresas Demandantes de

Servicios de Consultoria en la Ciudad de Quito)

Compaiiias publicas ubicadas en el sector centro norte de la ciudad,
generalmente son instituciones que no cuentan con pProcesos
administrativos claramente definidos, como el caso de la Policia

Nacional. Estructura pesada y rigida en lo que respecta a la
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contratacion de servicios externos; y nivel de accion limitado por
las politicas gubernamentales. Las necesidades de Consultoria
abarcan temas especificos que involucran un disefio particular para

cada licitacion.

“Mixtas” (5% del total de Empresas Demandantes de Servicios

de Consultoria en la Ciudad de Quito)

Compafiias de caracter mixto, y por lo general pertenecen al sector
Publico pero con la particularidad de que su manejo tiene absoluta
autonomia en procesos y un organigrama mas &gil, sin embargo,
aungue cuentan con un presupuesto limitado. Su ubicacion
geogréfica es en el Norte de Quito y el poder de decision recae en

un director o subsecretario dependiendo de la actividad.

Segmentos Moviles:

“De Ultima Hora”

Organizaciones que por diversos factores requieren un estudio de
Consultoria inmediato. Los tiempos de respuesta representan un

factor critico de éxito
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“A la medida”

Empresas que buscan trabajos en temas especificos o poco
explorados, por lo que la estructura de la Consultoria parte desde

cero.

“Premium”

Organizaciones que se ubican dentro de las 50 mayores empresas
del pais y a nivel economico tienen un poder de decision
importante. Anualmente manejan presupuestos elevados para
consultoria y una frecuencia considerable en estudios por afio. Este

status representa un interesante nivel de atractivo.

3.2.4 Seleccion de Mercados

3241

Evaluacion de atractivo de los Perfiles

La seleccion de mercados fue realizada en funcion del nivel de
atractivo de los segmentos fijos seleccionados, de acuerdo a la
evaluacion de las siguientes variables: tamafio, crecimiento,

rivalidad existente, frecuencia de consumo y capacidad economica.
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Los 3 subsegmentos moviles debido a su poca representatividad no

fueron considerados a la par de los fijos; sin embargo, en el plan de

promocion serdn evaluados para estrategias y planes de accion,

tomando en cuenta el nexo con cada uno de los grupos objetivo y

las perspectivas de crecimiento a futuro.

) Tabla No.58
EVALUACION DE ATRACTIVO DE LOS SEGMENTOS
SELECCIONADOS

ANa de Atra 0
O ; j .

STIpO de Tamario | Crecimiento | Rivalidad Frecuencia Capaf:ld_ad Total

egmento Consumo | Econdémica
Privadas FIIO | 5 2 35 4 4 |185
Organizadas
Doradas FlJO 3 4 4 2.5 45 17
Mixtas FIJO 1 2.5 3 3 4 135

Criterios de Evaluacion:

AR

Descartable
Poco atractivo
Medianamente atractivo

Interesante

Vale la pena

Fuente: Investigacion de Mercados B,B
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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3.24.2 Estrategia de Cobertura

Segln los resultados de la evaluacion de atractivo de los
segmentos, se ejecutard una estrategia de cobertura de Marketing

Diferenciado en base a desarrollo o especializacion de Producto.

A través de esta estrategia, la empresa abarca una funcion bésica
pero trata de atender a los distintos grupos de compradores que se
ven implicados en esa funcion en base a un producto ajustable a
cada una de las necesidades. El producto esta dirigido a varios
segmentos, con ofertas claramente diferenciadas, estableciendo asi

una reputacion firme en el &rea del producto especifico.*

Gréafico No.51 )
ESTRATEGIA DE SEGMENTACION EN BASE A
ESPECIALIZACION DE PRODUCTO

M1l M2 M3

Servicios de Consultoria P 1
Administrativa

Privadas
Organizadas
Doradas
* Mixtas

Fuente: Kotler Philip, Mercadotecnia
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

% Cfr. KOTLER P. (1989). Mercadotecnia. México: Prentice Hall. P. 269- 273
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3.243 Determinacién del Mercado Meta:

En base al atractivo de los segmentos y la estrategia de cobertura
seleccionada, se determin6 que las estrategias de Marketing sean

aplicadas a los 2 grupos: “Privadas Organizadas” y “Doradas”

3.2.5 Demanda Potencial

NuUmero de empresas en Quito:
Segun los datos de la Superintendencia de Compafiias, en la ciudad de Quito
existen 632 empresas grandes, y se estima que 270 compafiias publicas. (Ver

Anexo 5)

NUmero de areas por empresa

En funcidn a la Investigacion de Mercado para segmentos B,B, empresas publicas

y privadas tienen 3 &reas en promedio.

Frecuencia de contrataciéon de Servicios de Consultoria
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La Investigacion de Mercados arrojé que en promedio, empresas grandes realizan
entre 2 y 3 estudios por afio, sin embargo se trabajard con un escenario mas

realista de 1 estudio anual

Valor promedio de pago:

El valor de desembolso anual en promedio es de USD 7.275. A pesar de que esta
informacion proviene de la Investigacion de Mercados, estos valores son
aproximados tomando en cuenta la alta variabilidad en precios de acuerdo al tipo
de Consultoria, alcance y tipo de cliente. Por lo tanto, para efectos de la
estimacion de la demanda potencial este valor podria ser tomado como un

escenario probable.

Tabla No.59
VALOR ESPERADO DE DESEMBOLSO ANUAL PARA SERVICIOS DE
CONSULTORIA

Frecuencia Valor

Opciones de Respuesta Promedio Relativa Esperado

Sin presupuesto 0 8% 0
Hasta USD 3.000 1.500 17% 255
Entre USD 3.000 y 8.000 5.500 30% 1.650
Entre USD 8.000 y 15.000 11.500 42% 4.830
Mas de USD 15.000 18.000 3% 540

VALOR ESPERADO 7.275

Fuente: Investigacion de Mercados B,B
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Proyeccion Estimada de Mercado:
Para la estimacion de la demanda potencial en délares para los Servicios de
Consultoria en empresas grandes de la ciudad de Quito, se aplicaron las variables

antes mencionadas, en funcion de la ecuacion de la demanda®

D=NxQxP

Donde:

D: Demanda Potencial Estimada

N: Total Areas Demandantes

Q: Frecuencia de contratacion de Servicios de Consultoria

P: Valor promedio de pago

Para determinar la demanda en el caso especifico de la Coordinacion de Extensién
de la FCAC, se utilizé la informacion recabada en la pregunta No. 14 de la
Investigacion de Mercados B,B en relacion a la intencion de contratacion en
Servicios de Consultoria. En el caso de las empresas que manifestaron una
probable intencion de contratacion se trabajo con una probabilidad del 5% como
escenario realista, mientras que en aquellas que definitivamente contratarian se

mantuvo la tendencia observada en dicha Pregunta.

** Apuntes de Clase. Sexto Nivel Marketing
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Tabla No.60
PROYECCION ESTIMADA DE MERCADO

Numero de Empresas

Frecuencia anual de Consultorias (No. Consultorias x Afo)

PRIVADAS 632
PUBLICAS 270
NuUmero de areas por Empresa
PRIVADAS 3
PUBLICAS 3
PRIVADAS 1
PUBLICAS 1
Total Areas demandantes
PRIVADAS 1.896
PUBLICAS 810
Valor promedio de pago (USD x Estudio de Consultoria)
PRIVADAS 7.275
PUBLICAS 7.275

Proyeccién estimada de Mercado (USD Anuales)

PRIVADAS 13.793.400

PUBLICAS 5.892.750

TOTAL | 19.686.150

Proyeccién Estimada Coordinacion

PRIVADAS

de Extension FCAC

DEFINITIVAMENTE Délares 14% | 1.931.076
CONTRATARIA No. Servicios 14% 265
PROBABLEMENTE Délares 5% 98.213
CONTRATARIA No. Servicios 5% 95
OTAL Dolare 2.029.289

OTAL Servicio 360

PUBLICAS |

DEFINITIVAMENTE Délares 18% | 2.482.812
CONTRATARIA No. Servicios 18% 146
PROBABLEMENTE Délares 5% 98.213
CONTRATARIA No. Servicios 5% 41
TOTAL Délares | 2.127.501

TOTAL Servicios 186

GRAN TOTAL (Total Servicios)

547
4.156.790

Fuente: Investigacién de Mercados B,B

GRAN TOTAL (USD x Afio)

Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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La estimacion de la demanda refleja una interesante oportunidad de mercado; sin
embargo al momento de definir los objetivos de crecimiento y participacion, se
deberén ajustar las mismas de acuerdo a diversos factores, principalmente por la
capacidad actual de trabajo de la Coordinacion de Extension, que dificilmente

podré atender los 547 servicios que el mercado estaria demandando anualmente.

Por otro lado, a pesar de que la respuesta del mercado hacia la aceptacion de
propuestas por parte de Universidades es aceptable, en la realidad el proceso de
insercion y aceptacion de este tipo de proveedores tomard mas tiempo. En el caso
de las empresas publicas independientemente de la respuesta favorable observada
durante la Investigacién de Mercados, en la mayoria de procesos estd sujeta a
procesos de licitaciones y concursos publicos que limitan la contratacion de

Consultoria directa en el caso de la Coordinacién de Extension.

3.3 POSICIONAMIENTO

3.3.1 Percepcion de Mercado

De acuerdo a los 3 principales atributos identificados en la Investigacion de

Mercados B,B como factores criticos de éxito para un Servicio de Consultoria; se



193

establecio la percepcion de mercado en relacion a cada uno de ellos. Las variables
utilizadas para estructurar los mapas perceptuales de los competidores directos

representativos fueron:

e Servicio de calidad (Diversidad de especialidades, estudios realizados
servicios post venta y de promocion)
e Prestigio

e Personal de Experiencia

3311 Mapas de Posicionamiento para Competidores Directos en base a

Atributos de Producto.

Grafico No.52
MAPA PERCEPTUAL DE POSICIONAMIENTO #1
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Grafico No.53
MAPA PERCEPTUAL DE POSICIONAMIENTO #2
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Fuente: Investigacién de Mercados B,B
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

Grafico No.54
MAPA PERCEPTUAL DE POSICIONAMIENTO #3
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Top of Mind en Empresas Consultoras.

De acuerdo a la pregunta No.7 de la Investigacién de Mercados
BB, la cual refleja el TOM actual de empresas de Consultoria para
especialidades administrativas, las 10 firmas con el mejor

posicionamiento en la ciudad de Quito son:

Tabla No.61
TOP OF MIND EMPRESAS CONSULTORAS EN LA
CIUDAD DE QUITO

Pos Firma % TOM

Deloitte & Touch
Ernst & Young

Price Waterhouse
Team Builders

IPSA

Bureau Veritas
Samper Head Hunting
Romero & Asociados
(Y (€]

Grupo Spurrier
Otras

1
2
3
4
5
6
7
8
9

[N
o

Fuente: Investigacion de Mercados B,B
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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A pesar de que estas empresas son referentes indiscutibles en temas
de consultoria, ninguno de los competidores directos salvo Deloitte

0 Ernst & Young, aparecen en este listado.

Para tener una idea de la percepcion local de la competencia directa
para los Servicios de Consultoria de la Coordinacion de Extensién
de la FCAC de la PUCE, es decir universidades grandes ubicadas
en la ciudad de Quito, se tom6 como referencia el estudio local de
Caracterizacion de Universidades llevado a cabo en Mayo del 2008

como se puede observar en la Grafica No. 55

Grafico No.55
POSICIONAMIENTO EN UNIVERSIDADES DE LA
CIUDAD DE QUITO

Fuente: Caracterizacion de Universidades en la ciudad de Quito, Mayo 2009
(Maria Elena Arias y Daniela Salazar)
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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A partir de esos resultados se concluye que la Pontificia
Universidad Catdlica tiene la mayor aceptacion como institucion
de Educacion Superior seguida por la Universidad Central, la
ESPE y la USFQ. Esta informacion coincide con los resultados
obtenidos en la Investigacién de Mercados B,B, especificamente en
la Pregunta No. 13 donde se afirma que las universidades San
Francisco; Escuela Superior del Ejercito; y la Escuela Politécnica
Nacional cuentan con un nivel de posicionamiento aceptable en

servicios externos y actividades de Extension.

3.3.2 Definicidén de Posicionamiento

3321

Andlisis.

El posicionamiento es una construccién permanente de un producto
0 servicio determinado en un mercado seleccionado con el objeto
de generar recordacion en la mente del consumidor a través de una
estrategia trabajada que en ultima instancia permita ubicar a la
marca en una posicion aventajada de TOM o TOS traducida en

términos de rentabilidad.
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Existen 2 niveles de Posicionamiento de acuerdo al tiempo de vida
del producto y la entrada de competidores. En primera instancia el
posicionamiento primario que tiene como objeto educar al
consumidor ante la llegada de un nuevo producto, y en caso de
monopolios o productos Unicos de categoria promover un vinculo
estrecho entre cliente y marca a través de ataques sensoriales que
faciliten la estructuracion de mapas mentales y de afinidad. Luego
de la entrada del primer competidor, surge la necesidad de ajustar
la promesa de venta a través de un Posicionamiento Diferenciador.
En esta etapa la competitividad que caracteriza al mercado obliga a

la marca a explotar su principal ventaja competitiva.*

La diferenciacion es el corazén del marketing; segun Porter, para
estructurar una estrategia de posicionamiento diferenciador exitosa

€s necesario:

“Tener la meta correcta: incrementar el retorno sobre la
inversion a largo plazo. Sélo al fundamentar la estrategia en
la rentabilidad sustentada, se generara un valor econémico
real. El valor econdmico es creado cuando los clientes estan
dispuestos a pagar un precio por un producto o servicio que
excede el costo de producirlo.

La estrategia de la compafia le debe hacer posible
transmitir una propuesta de valor, o establecer beneficios,

%Cfr. KOTLER P (1996). Direccién de Mercadotecnia. México: Prentice Hall. p.308
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diferentes a los que ofrece la competencia. La estrategia,
entonces, no es ni una busqueda por la mejor manera de
competir ni un esfuerzo para ser todo para cada cliente. La
estrategia define una manera de competir que proporciona
un valor unico en un conjunto de usos especificos o para un
grupo de clientes.

La estrategia necesita reflejarse en una cadena de valor
distintiva. Para establecer una ventaja competitiva
sostenible, la compafia debe configurar la manera en que
conduce sus procesos (manufactura, logistica, entrega,
marketing, etc.) de manera distinta a la de sus rivales y que
sea adaptable a su propuesta de valor”.

Las estrategias robustas involucran sacrificios. La compafiia
debe renunciar a algunos productos, servicios o actividades
con el fin de ser diferente. Estos intercambios, son los que
verdaderamente distinguen a la compafiia. Cuando algln
mejoramiento en el producto o en la cadena de valor no
requiere de sacrificios, frecuentemente se convierten en las
mejores y nuevas practicas imitables, porque los
competidores también lo haran sin realizar algin tipo de
sacrificio”.

La estrategia define como encajan todos los elementos de
una compafia. Una estrategia involucra tomar decisiones a
través de la cadena de valor y que todas las actividades de la
compaiiia se refuercen mutuamente. El disefio del producto,
por ejemplo, debe reforzar al proceso de manufactura, y
ambos deben influenciar la manera en que se conduce el
servicio post-venta. Este encajamiento no sélo incrementa la
ventaja competitiva, también hace que la estrategia sea mas
dificil de imitar”.

La estrategia involucra continuidad de direccion. Una
comparfiia debe definir distintivamente su propuesta de
valor, aln y que esto signifique dejar a un lado ciertas
oportunidades. Sin continuidad, es dificil para las
compariias desarrollar habilidades Unicas o construir
reputaciones sdélidas entre los clientes. La reinvencion
corporativa frecuente, es generalmente una sefial de una
pobre planeacion estratégica y una ruta a la mediocridad.”®

% HARVARD BUSINESS PRESS (2009). Michael Porter “Ser Competitivo”. Barcelona: Deusto, p.14
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Estrategia de Posicionamiento

El mercado de Servicios de Consultoria en la ciudad de Quito
presenta una tendencia altamente competitiva tomando en cuenta la
cantidad de servicios sustitutos e indirectos, la diversidad de
especialidades ofertadas y las perspectivas de crecimiento a

mediano y largo plazo en especial de los competidores directos.

En base a estos atributos de mercado y alineados con la estrategia
de cobertura de mercado propuesta, se plantearda un
posicionamiento diferenciador frente a competidores directos en
funcién de la principal ventaja competitiva que para la
Coordinacion de Extension de la FCAC de la PUCE, es el prestigio
de marca y el personal especializado y experimentado que esta al

frente de la ejecucion de los proyectos.
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Gréafico No.56
ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO
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Fuente: Apuntes de Clase. Sexto Nivel Marketing
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

3.3.2.3 Enunciado de Posicionamiento

El éxito de un slogan diferenciador estd en comunicar
adecuadamente la promesa intrinseca de venta; en otras palabras un
juramento potencial hacia el consumidor meta, y en el cual queden
claramente identificados la principal fortaleza del producto y el
problema que esta solucionando, por lo cual es apropiado usar
frases cortas féciles de asociar, juegos de palabras, y mensajes
ganadores.®® Mas adelante el slogan, o identificador de

posicionamiento debera estar alineado con una linea gréafica

3 Cfr. STANTON W. (1996), Fundamentos de Marketing. México: Mc Graw Hill.p.112
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impactante y a estrategias de branding que refuercen este

planteamiento.

El postulado para definir el posicionamiento es el siguiente:

Grafico No.57
ENUNCIADO DE POSICIONAMIENTO BASE.

(Mercado meta)
(Marca)
(Calificador distintivo, el unico, el mejor)

(Problema que soluciona)

Fuente: Apuntes de Clase. Noveno Nivel Marketing
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

En el caso de los Servicios de Consultoria de la Coordinacién de
Extension, las variables claves para estructurar el posicionamiento

son:

Problema que soluciona:

Necesidad de Servicios profesionales de Consultoria de calidad

avalada por una institucion de prestigio.

Calificador Distintivo:
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Respaldo de la marca PUCE, y un cuerpo docente de profesionales
altamente experimentados y facultados para brindar este tipo de

servicios

Mercado Meta:

1. Empresas privadas grandes ubicadas en el sector norte de la
ciudad, su principal giro de negocio son los servicios y el comercio,

y en menor escala la manufactura.

2. Compaiiias publicas ubicadas en el sector centro norte de la
ciudad, generalmente son instituciones que no cuentan con
procesos administrativos claramente definidos, y cuentan con una

estructura pesada.

En base a estas variables, el posicionamiento deseado para los
Servicios de Consultoria de la Coordinacion de Extensiéon de la

Facultad de Ciencias Administrativas y Contables de la PUCE es:

Segmento 1 (Empresas Privadas)

Para Empresas privadas grandes ubicadas en el sector norte de la
ciudad de Quito, la Coordinacion de Extension de la Facultad de

Ciencias Administrativas y Contables de la PUCE es la mejor
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opcion en Servicios profesionales de Consultoria de calidad
avaladas por una institucion de prestigio como la PUCE, y un
cuerpo docente de profesionales altamente experimentados y

facultados.

Segmento 2 (Empresas Publicas)

Para Compafiias publicas ubicadas en el sector centro norte de la
ciudad de Quito, la Coordinacién de Extension de la Facultad de
Ciencias Administrativas y Contables de la PUCE es la mejor
opcion en Servicios profesionales de Consultoria de calidad
avaladas por una institucion de prestigio como la PUCE, y un
cuerpo docente de profesionales altamente experimentados y

facultados.

3.4 OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS DE MARKETING

3.4.1 Matriz de Objetivos

De acuerdo a las perspectivas de crecimiento para los proximos cinco afos, y

alineado con los planes estrategicos de la Coordinacion de Extension de la

FCAC, se fijaron los siguientes objetivos para el plan de Marketing:
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Tabla No.62
MATRIZ DE OBJETIVOS

VARIABLES Objetivos de Marketing

Generar un incremento de 30 % en ingresos vs el

afio anterior por Servicios de Consultoria para la

Rentabilidad
Coordinacion de Extension de la FCAC.
Asegurar un crecimiento sostenido de por lo
.. menos 15% anual en nimero de servicios
Crecimiento

ofertados, durante los 5 primeros afos.

Ubicar los Servicios de Consultoria de la

Coordinacion de Extension entre las 3 primeras
Posicionamiento
marcas del TOM como un referente del mercado

de consultoria Universitaria.

Alcanzar una participacion de mercado de 2% al

Participacion de final del Quinto Afio en Servicios de Consultoria
Mercado
Administrativa para la ciudad de Quito.

Consolidar una posicion de retadores, en

. Servicios de Consultoria de especialidades
Competitivos

Administrativas al final del quinto afo.

Fuente: Investigacion. Coordinacion de Extension, Unidad de Vinculacion con la
Colectividad FCAC
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Tabla No0.63
MATRIZ DE OBJETIVOS CUANTIFICADA

ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
OBJETIVOS
2011 2012 2013 2014 2015
Rentabilidad 23500 52600 81700 110800 139900
Crecimiento 15% 15% 15% 15% 15%
Participacion 0,5% 1% 1% 1,5% 204
de Mercado
Ventas (No. 21 25 29 33 37
Consultorias)
Competitivos | SEGUIDOR | SEGUIDOR | SEGUIDOR | RETADOR | RETADOR
« >
Lanzamiento Madurez

Fuente: Investigacién. Coordinacion de Extension, Unidad de Vinculacion con la

Colectividad FCAC
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

3.4.3 Lineamientos Estratégicos Generales

3431

Estrategia de Crecimiento

Segun los objetivos planteados para la Coordinacion de Extension

de la FCAC de la PUCE durante los proximos cinco afios, asi como

la posicion competitiva identificada en el posicionamiento, la
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estrategia general ser& de crecimiento lento de mercado a través de
una posicion competitiva fuerte, como se puede observar en la
Gréfica No.58. Para ello se implementaran tacticas especificas que
serén tratados en profundidad durante el Mix de Marketing. A
continuacion se planteardn los lineamientos  estratégicos

principales, como base del Mix.

Grafico No.58
ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

Crecimiento rapido del mercado

II I

Posicion Posicion
Competitiva Competitiva

débil 11 |AY fuerte

Crecimiento lento del mercado

Fuente: Apuntes de Clase. Octavo Nivel Politicas de Empresas
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

3.4.3.2 Estrategias Genéricas de Desarrollo

Las estrategias genéricas fueron planteadas en funcion de los
factores internos y externos identificados en el andlisis estrategico,

y en concordancia con el posicionamiento esperado. El Grafico
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No.59 ilustra, el proceso de estructuracion; para ello se aplico el
modelo de la Gran Estrategia,® en el cual se eligieron 4
lineamientos a partir de las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas, detectadas. A través de la combinacion de estas

variables se establecieron las principales estrategias.

Grafico No.59
MODELO DE LA GRAN ESTRATEGIA

f:l FORTALEZAS lﬂ
Estrategias
F-A
A

7/

Fuente: Medina Jorge, Guia y preparacion de Analisis de casos
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

Estrategias F-O

3 MEDINA J.

Guiay preparacion de Analisis de casos. Quito: FCAC. p:18
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» Establecer alianzas y convenios con empresas privadas e
instituciones del medio que tengan conexién directa con la
Facultad de Ciencias Administrativas y Contables.

» Estructurar una base de datos con informacion del estado
actual de los egresados de la facultad de tal manera que el
contacto con ellos sea mas cercano y funcional.

» Reforzar el valor de la marca PUCE y de la FCAC, mediante la
participacion en ferias, congresos y seminarios de la industria,
ademas de desarrollar un Video Institucional como base de la

comunicacion externa.

Estrategias D-O

» Estructurar un perfil académico profesional de ejecutores
potenciales de Estudios de Consultoria para la Coordinacion de
Extensién de la FCAC de la PUCE.

» Promover el acercamiento con otras unidades académicas con
el fin de desarrollar programas de consultoria multifuncionales
en base al aporte de cada una de ellas.

» Acreditar los servicios de la Coordinacion de Extension de la
FCAC a instituciones reguladoras a nivel publico y privado con

el fin de contar con un aval mucho mas respaldado.
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Estrategias F-A

» Organizar una Fuerza de ventas bien capacitada como vehiculo
para promocionar los Servicios de Consultoria a nivel externo.

» Desarrollar una plataforma virtual en la cual se ponga de
manifiesto el perfil de los docentes, los estudios realizados y
articulos de interés para las principales industrias en cada una
de las areas administrativas.

> Desarrollar un boletin mensual dirigido a niveles gerenciales
con el objetivo de ganar notoriedad en el mercado y llegar
directamente a perfiles de toma de decision.

» Estructurar un plan integral de comunicacion enfocado a los
principales medios especializados en temas administrativos,

validar el uso de medios masivos.

Estrategias D-A

» Gestionar dentro del organigrama una posicion especifica para

promocion



3.5 MARKETING MIX

3.5.1 Producto
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Desarrollar un Sistema de inteligencia e informacion de
mercado que arroje las principales necesidades, Ultimas
tendencias, movimientos de los principales competidores, en el
mercado de Consultoria en la ciudad de Quito.

Validar los procesos internos de la Coordinacion de Extension
para las actividades de Consultoria y alinearlos con la Direccion
de Formacién Continua y Vinculacion con la Colectividad a
nivel universidad.

Fomentar el acercamiento con instituciones gubernamentales y
organismos de control de tal manera que la normativa vigente

este alineada a los procesos de la Universidad

Anadlisis Estratégico

El mercado de Consultoria, de acuerdo a la informacion recabada,
al momento se encuentra en una etapa de crecimiento sostenido

dentro del Ciclo de Vida.
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Gréafico No.60
ANALISIS DE CICLO DE VIDA

PRODUCTO
<:| MERCADO

M

| CiiCf

Etapas:

A: Alumbramiento

I: Introduccién

Ci: Crecimiento Inicial
Cf: Crecimiento Final

M: Madurez
D: Declive

Fuente: Apuntes 9no Nivel. Producto
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

Con respecto al producto; a pesar de que los Servicios de
Consultoria ofertados por la Coordinacion de Extension de la
FCAC de la PUCE tienen ya varios afios de vigencia en el
mercado; para el presente plan de Marketing estan considerados en
una etapa de introduccion, tomando en cuenta que el valor de la
marca sera reposicionado, y el portafolio de Servicios tendra una
cobertura mayor segun las tendencias identificadas en la

Investigacion de Mercados B,B.
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Estrategia de Producto

En base al comportamiento actual de mercado y la posicion de los
Servicios de Consultoria en la Curva de Ciclo de Vida, la estrategia
seleccionada es de desarrollo de producto con miras a obtener

diferenciacion de acuerdo al posicionamiento ideal planteado.

Grafico No.61
MATRIZ DE ANSOFF

@] : 1. Penetracion de 2. Desarrollode
Existente
% Mercado Producto
@)
&
= 3. Desarrollode stk e
Nuevo 4. Diversificacion
E Mercado
Existente Nuevo

PRODUCTO

Fuente: Jean Jacques Lambin, Marketing Estratégico.
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

El caso de los Servicios de Consultoria de la Coordinacion de
Extension es un tanto atipico; por un lado a pesar de que otros
paises de la region como Brasil y Colombia vienen desarrollando
intensivamente proyectos de Extension universitaria en el campo de

la Consultoria, en el Ecuador recién se empieza a tener una nocion
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del alcance y participacion que las instituciones de Educacion

Superior pueden llegar a tener.

Tomando en cuenta esta tendencia; la estrategia se enfoca en el
lanzamiento de nuevos productos que sustituyan a los actuales, y
mediante el desarrollo de nuevos modelos que supongan mejoras 0
variaciones como mayor calidad, menor precio, sobre los

actualmente presentados por los principales competidores.®

3.5.13 Conceptualizacion del Servicio

Enfoque:

Se va a incursionar en el mercado de asesoramiento administrativo,
teniendo como ventaja competitiva el hecho de estar bajo el
nombre de una prestigiosa institucién educativa como es la
Pontificia Universidad Catolica del Ecuador, la cual ya tiene una
imagen posicionada en la mente del consumidor que denota calidad

y ética profesional.

% Cfr. KOTLER P. (1989). Mercadotecnia. México: Prentice Hall. p. 322
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El servicio consiste en brindar asesorias administrativas a
compafiias grandes, que tengan un ndmero minimo de 40
empleados y se encuentren ubicadas en el Distrito Metropolitano de

Quito.

Alcance:

Las consultorias estardn enfocadas a las diferentes aéreas que
forman parte de la gestién administrativa propias de una empresa, y
que a su vez constituyen la malla curricular de la Facultad de

Ciencias Administrativas y Contables.

Atributos

e Asesoria por parte de profesionales actualizados en cambios
del mercado.
Hoy en dia, el mercado estd sometido a un ritmo de cambio
muy acelerado, para lo cual hay que mantenerse actualizado
constantemente. Una de las ventajas que se ofrece a los clientes
es que los asesoramientos los realizan docentes de la Pontificia
Universidad Catolica del Ecuador, quienes por su condicion de
impartidores constantes de conocimiento se ven obligados a
estar a la vanguardia de estos cambios en el comportamiento

del mercado.
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Visién externa y diferente

Para una empresa es importante tener una opinion externa sobre
una situacion o problemas que se esté suscitando dentro de la
organizacion, mas aun viniendo de un profesional
perfectamente capacitado que con otro punto de vista y

diferentes herramientas, puede brindar distintas soluciones.

Evaluacion y Procesos

Ademas de brindar asesoramientos en las diferentes areas de
una organizacion, los profesionales estan en capacidad de
establecer procesos a seguir para el cumplimiento de los
objetivos planteados segun el giro del negocio. Y a su vez dar

los lineamientos con los cuales se debe evaluar dichos procesos.

Multidisciplinario

Otra de las ventajas que se ofrece al cliente es que los
asesoramientos no son en areas blindadas, es decir que se
acoplan a las necesidades de los clientes sea en la parte
administrativa asi como en otras areas de la empresa segun el
giro del negocio asi como pueden ser en ingenieria de
alimentos, civil, construccion, medicina, quimica, entre otras

disciplinas.



3514

217

Programacién Propuesta

En funcién de las &reas que mas demanda tienen y las necesidades
especificas de Servicios de Consultoria de las mismas, de acuerdo a
los resultados de la Investigacién de Mercados B,B, la cartera de
especialidades esta dividida en 6 grupos dentro de los cuales se

detallan estudios mas especificos.

Las lineas de Servicio a su vez estdn alineadas con las
especialidades vigentes de Consultoria para la Facultad de Ciencias
Administrativas de acuerdo al Catalogo de Servicios de la PUCE
2010-2011 (Ver Anexo 2). Como complemento a esta estructura, se
han incluido los temas de Consultoria en Talento Humano como
unidad especifica, tomando en cuenta la gran demanda que se pudo
constatar durante la Investigacion de Mercados B,B en este ambito,
a pesar de que esta especializacion no esta disponible dentro de la
oferta académica de la Facultad de de Ciencias Administrativas y

Contables.



+Planificacién estratégica y operativa
*Reestructuracion organico-funcional
+Diseiio de manuales de funciones
*Responsabilidad Social
*Reingenieria Institucional

ADMINISTRACION

[ +Diseiio ¢ implementacion de Balance Score

Cardparala medicion dela Gestion

+Diseiio e implementacion de sistemas de
Administracion por procesos

+Diseiio e implementacion de sistemas de
Gestion de Calidad

+ Auditoria de Gestion

+Diseiio ylevantanuento de Indicadores de
Gestion

*Levantamiento de Procesos

*Normasy Certificaciones ISO

PRODUCTIVIDAD

e

ko)

218

Gréfico No.62

PROGRAMACION PROPUESTA

| «Implementacion de las NITF's
+ Auditorias Financieras
+ Auditorias Administrativas
+ Asesoria Tributarnia
+Planificacion de Costos
*Evaluacion de Control Interno
«Inventarios
+ Tributacion
*Requisitos Legales

CONTABILIDADY
AUDITORIA

+Evaluacion econémica de proyectos

+Valoracion de Empresas

+*Determinacion del costo de capital

+ Analisis de la gestion del capital de trabajoy
sugerencias de mejora

+ Analisis de cartera de clientes

+ Calificacion de cartera de clientes

*Reestructuracion de Deuda

+Preparacion de proyectos para ser presentados
ainstituciones financieras

[ *Estudios de Mercado

+Investigacion cuantitativa y cualitativa
+Planes Comeraales

*Merchandising

+*Direccion comercial y ventas
*Marketing estratégico

+Estrategias de producto y branding
+Métricas de Marketing

+Estrategias de Promociony Distribucion
+Posicionamiento de Marca

+ Comportanmuento de Consunudor

+Diseiio e implementacion de sistemas de

Gestion de Recursos Humanos por
competencias

+ Coaching de equipo para alineacion
organizacional

*Mejoramiento de Talento Humano

+ Coaching de Equipo paraintegraciony
empoderamiento

+Diseiio de manuales de funciones

*Reclutamiento y Evaluacion de Personal

+Gesti6n de Clima Laboral

+Planes de Carrera

TALENTO HUMANO

Fuente: Investigacion, Catalogo de Servicios PUCE 2011.
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Adicional a la programacion propuesta, se promoverd el
acercamiento estratégico con otras facultades de la PUCE, para
poder satisfacer necesidades mas complejas de asesoramiento en
base a modelos multidisciplinarios en otras areas técnicas que las
empresas requieran. En el mismo Catdlogo de Servicios de la
PUCE se tiene ya el levantamiento de especialidades de

Consultoria para otras Unidades Académicas.

3.5.15 Caracteristicas del servicio

e Proceso Técnico

Segln José Maria de Andrés Ferrado, “Un servicio de tipo
asesoria estd estructurado en base a 3 etapas bien definidas;
planificacion, implementacion y control” (Ver Anexo 7). Este
modelo servird de base para el disefio del proceso para la
ejecucion de Consultorias de la Coordinacion de Extension de

la FCAC.
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A la vez, esta estructura reforzard el proceso vigente para la
ejecucion de Consultorias que en su momento fue analizado en
el Primer Capitulo. En el Gréfico No.64 se detallan las
actividades principales responsables de cada una de las etapas.
Asi mismo, el proceso completo de inicio a fin tanto para
empresas privadas como publicas se lo puede ver en toda su

dimensién en el Anexo No.8

Gréfico No.63
PROCESO TECNICO
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de Resultados

Alineacién
de Objetivos

Implementacién
real

Implementacion

7\

S

Negociacion
Condiciones

>
a
S
-8
&3
oS
iy
3B
23
T 5
o
2
S

Lineamientos
Generales

Planificacion

v
o8 RO
= €S
:E §g
< [CRR=R

v S <
(=]

Estrategia de
SaJopealpu|
op
ojuaIwingas

Diagndstico
preliminar

ap euape) g|
3p UoIN|OAT

Acercamiento

Fuentes: José de Andrés Ferrado, Marketing en empresas de servicios.
Coordinacion de Extension de la FCAC de la PUCE
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Proceso de Ejecucion:

Planificacion:

1. El coordinador de Promocion es responsable de

hacer el acercamiento con los Clientes, a través de
alguna de las estrategias de promocién elegidas.

El Responsable del Proceso de Consultoria delega el
proyecto a uno de los Coordinadores de las
Unidades Ejecutoras, de acuerdo al enfoque del
estudio y el tipo de Empresa que demanda el
servicio.

Reunién preliminar de diagndstico, necesidades y
levantamiento de Informacion con el Cliente. De
acuerdo al alcance del estudio estd contemplado
realizar una 0 mas visitas. Se tendrd& como
herramienta de Soporte un formato de Analisis
Estratégico de tal manera que la entrevista sea mejor
direccionada.

Coordinador de Unidad Ejecutora y el Responsable
de Consultoria de la Coordinacion definen
lineamientos generales para la ejecucion del
proyecto:

» Cotizacion

» Tiempos de ejecucion
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» Necesidades de personal de acuerdo a la
trayectoria de los Consultores:  Senior,
Ejecutivos o Junior.

» Forma de Pago y tipo de contrato

» Otros recursos.

Para Consultorias del Sector Publico, en caso de que

se requiera la participacion en una licitacion o

concurso (Ver Anexo No.9), la decision es tomada

de acuerdo a un analisis de factibilidad en funcion de
los recursos necesarios para la ejecucion de la
misma. Todo el proceso se manejard conforme a lo
estipulado en el reglamento vigente a la Ley de

Consultoria.

Negociacion definitiva entre el Responsable de la

Coordinacion y el cliente, en el cual se pactan las

condiciones para la ejecucién de la Consultoria.

Esta etapa puede dilatarse dependiendo de las

dificultades que se presenten a lo largo de la

negociacion, hasta llegar a un acuerdo entre ambas

partes.

Implementacion

1. Presentacion del Plan de Ejecucion.
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Alineacion de objetivos y recopilacion de
Informacion

Desarrollo Técnico. Se acordaran reuniones
periddicas dependiendo del tiempo de Ejecucion,
para evaluar los avances y dificultades encontradas
durante el proceso.

Elaboracion de Informe Final

Presentacion de Resultados

Dependiendo del tipo de Estudio y la necesidad del
Cliente se puede llegar a la implementaciéon real del

modelo o solucion propuesta.

Control y Seguimiento

1. Acompaiiamiento al cliente de acuerdo a las

implicaciones tecnicas inherentes a la solucion
propuesta.

Monitoreo de indicadores y otro tipo de variables de
control.

Recomendaciones con respecto a nuevas etapas de
mejora, una vez que el proceso de Consultoria

propuesto haya culminado.

Ejecutores:
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La ejecucion de Consultorias sera realizada en funcién de una
estructura que tiene como principal objetivo definir
responsabilidades y equipos de trabajo para cada una de las
areas estratégicas implicadas, de tal manera que el flujo del
proceso pueda seguir un curso claro y ordenado al momento de

ejecutar una Consultoria.

Adicional a las Unidades Ejecutoras, la estructura incluye una
Coordinacion de Promocion que estara encargada de todas las
actividades de imagen institucional, seguimiento a egresados, y
organizacion de eventos. En los Anexos No. 10 y 11 se

describen las funciones para estas posiciones.

Grafico No.64
ORGANIGRAMA PROPUESTO

Vinculacion

con la
colectividad

|
[ | | |
Extonsion Imagen Seguimiento a Organizacion
institucional egresados de eventos
I Eventos de
capacitacion
Administracién
Servicios de Contabilidady Auditoria
== . 1 - Mercadeo
consultoria Productividad
Finanzas
B Empleosy
pasantias

Fuente: Unidad de Vinculacion con la Colectividad FCAC
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova




225

De acuerdo a las necesidades y presupuestos de las empresas
que contrataran los Servicios de Consultoria, cada consultor
estd jerarquizado de acuerdo a su trayectoria académica y
experiencia profesional (Gréafico No.65). Como se mencion0 en
el proceso técnico, el cliente tiene la facultad para escoger y

definir el Servicio que desea.

Gré}fico No.65
JERARQUIA EJECUTORES

Consultor Senior

Unidad Ejecutora Consultor Executive

Consultor Junior

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

Lugar:

Facultad de Ciencias Administrativas y Contables de la
Pontificia Universidad Catélica del Ecuador. Avenida 12 de
Octubre, entre Patria y Veintimilla, Torre No.l. Teléfono

2991700, Quito-Ecuador.
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Duracion

Dependeran del alcance del estudio, necesidades de
informacion y complejidad que la Consultoria pueda tener. En
el caso de ofertas del Sector Publico los tiempos de ejecucion
son mas prolongados debido a la cantidad de exigencias que

demandan muchas de las instituciones pablicas.

Material de Apoyo:

Como material de apoyo se pueden citar aquellas herramientas
que permitiran ejecutar las Consultorias; estara contemplada la
adquisicion de laptops, licencias actualizadas de aplicaciones,
cuentas de correo, memorias portatiles asi como proveeduria

bésica para los consultores.

Los recursos adicionales inherentes al proceso investigativo
como permisos, y otro tipo de requerimientos de informacion,
seran adquiridos de acuerdo a las necesidades que cada

Consultoria demande.

Estructura del Servicio

» Composicion:
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e Beneficio esencial: Asesoramiento.

e Producto genérico: Asesoramiento en las distintas areas de
una empresa.

e Producto esperado: Asesoramiento para satisfacer las
necesidades de una empresa.

e Producto agregado: Asesoramiento global e integrado
realizado por profesionales capacitados en distintas areas
para cubrir las necesidades de una empresa en resolucion de
problemas y/o implantacion de procesos para el
cumplimiento de objetivos, optimizacion de recursos y
mejoramiento de desempefio.

e Producto potencial: Ampliar el mercado objetivo
establecido. Llevar el asesoramiento a empresas que se

encuentren fuera del Distrito Metropolitano de Quito.

» Complementadores

Los complementadores ayudan a profundizar sobre el producto
que se ofrece a los clientes, sirven para determinar elementos
que se complementan con el producto, o que le dan valor al
mismo. Para el proyecto se buscaran complementadores

internos y externos:
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Complementador Interno:

Personal Capacitado: Sin duda un complementador interno
es el factor humano, y la capacitacion y conocimientos del
mismo. Los Asesores deben tener conocimientos del
mercado actualizados, asi como las estrategias y tendencias

que las empresas estan implementando.

Complementador Externo:

Capacitacion: Si en la evaluacion de la empresa se
determina que tiene falencias en distintas areas y necesita
capacitacion, se esta en la capacidad de ofrecer estas

capacitaciones.

Gestion multidisciplinaria: Es un complemento importante
el hecho de que se puede concatenar al servicio de
asesoramiento administrativo, con especialistas de otras
disciplinas para satisfacer las necesidades de la

organizacion.
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35.1.7

Desarrollo de Marca

Nombre

Cesem, Centro de Soluciones Empresariales de la Facultad de

Ciencias Administrativas y Contables de la PUCE

e Slogan
“Experiencia y conocimiento al servicio de la Sociedad”

Logotipo

/C%e/m/

Centro de Soluciones Empresariales

10D Capy
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FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

3.5.2 Plaza

“Se refiere a la forma en la cual el producto llegara de la empresa a las manos del
consumidor. Estas formas se les conocen como canales de distribucion. Existen

muchos tipos de canales de distribucion: directo, distribuidores de valor agregado,
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mayorista-distribuidor y tiendas de retail entre otros. La distribucion directa es del

fabricante al consumidor.*®

35.2.1 Obijetivos de Plaza:

Oferta de los servicios de asesoramiento a las empresas:

La venta de los servicios de asesoramiento serd directa, el
ofrecimiento se hara por parte de los vendedores, la idea que se
proyectara al cliente es que el asesoramiento cubrira todas las
expectativas de la empresa, ademas brindar evaluaciones de los
diferentes departamentos de la compafia para identificar falencias
y posteriormente dar soluciones a estos con diferentes estudios,

procesos y con una perspectiva profesional y vanguardista.

Generar mayores oportunidades de compra para los
consumidores 0 usuarios:

La distribucion ayuda a que las oportunidades de adquirir estos
servicios sean mejores y mayores, al estar cerca al cliente se facilita
este contacto ya que este no debe salir a buscar el servicio, sino que

el servicio sera ofrecido directamente donde opera el cliente.

¥ ARTICULOS INFORMATIVOS (2010). [http://www.articulosinformativos.com/Las_4_P_Del Marketing-
al058374.html], Las 4 Ps del Marketing
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Canal de Distribucion

El canal de distribucion de la empresa determina las empresas que
faciliten la circulacion del producto, en este caso es un canal
directo ya que no hay intermediarios entre la Universidad y la

empresa que adquiere el servicio.

Canal de Mercadeo

En lo que respecta al Marketing que se utilizara para ofrecer los
servicios sera un canal directo, debido a que los servicios de
asesoramiento serdn ofrecidos directamente a los potenciales
clientes por parte de la Pontificia Universidad Catolica del
Ecuador. De esta manera se tiene la oportunidad de exponer directa
y personalizadamente los beneficios que estos programas ofrecen,
ademas de escuchar las necesidades de los clientes y saber de que

manera y con qué recursos se los va a asesorar.

Un canal alternativo que se utilizard es el pautaje en revistas de
negocios Yy por medio de una pagina web, en las cuales se puede

exponer cuales son los principales servicios y beneficios que se
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ofrece, y los clientes que necesiten de un asesoramiento sabrén a

donde deben acercarse en busca de soluciones efectivas.

El Mailing es otra forma por la cual se contactara a los clientes a
los cuales se quiere llegar a obtener citas para la exposicion de los
servicios. Esto se realizard& por medio de una base de datos
establecida que se adapte al mercado objetivo. Este medio es
considerado un medio de bajo costo y de alto impacto, ya que da la
facilidad de detectar a clientes realmente interesados y mejora el

acercamiento al cliente en forma personalizada.

Estrategia de Fijacion de Precios

Segun la Investigacion de Mercados B,B realizada a potenciales
empresas demandantes de Servicios de Consultoria, el 45% de los
encuestados estan dispuestos a pagar de USD 8.000 a 15.000 y un
30% estan dispuestos a pagar de USD 3.000 a 8.000 USD, por lo
cual la fijacion del precio del servicio se hara en referencia al

mercado. Para alcanzar precios competitivos se evaluaran los costes
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de las subcontrataciones, pago por uso de la marca, entre otros, que
intervengan en el proceso de ejecucion de los proyectos
contratados. Ademas a esto se sumaré un porcentaje de fee que sera

lo que la empresa perciba por la asesoria realizada.

A diferencia de otras categorias de productos y servicios, en las
cuales los precios y costes estan estandarizados; en el caso de la
consultoria existe variabilidad en precios entre uno u otro estudio,
tomando en cuenta que no todos tienen la misma necesidad de
recursos: intelectuales, materiales, y de tiempo. En base a lo
anterior, la comunicacion de precios se manejara con suma cautela
debido a la sensibilidad de los mismos a nivel interno y frente a los
principales competidores, por lo cual en las estrategias de

promocion no se considerara este tipo de comunicacion.

Otro factor importante al momento de determinar las tarifas por
estudios u horas de consultoria, es la estructura interna de costos de
la Universidad. Como se menciond en el capitulo de Antecedentes,
este es uno de los principales limitantes para la competitividad de
los servicios frente a otros competidores, tomando en cuenta que al
inflarse las tarifas por la estructura interna, el efecto para el cliente

€s una cotizacion mucho mas elevada.
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Tabla No.64
ESTRUCTURA DE TARIEAS PARA SERVICIOS DE
CONSULTORIA EN LA PUCE

Porcentaje Para la Universidad 15%

TOTAL| 15%

Fuente: Unidad de Vinculacion con la Colectividad FCAC
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

3.5.3.2 Metodologia para Cotizaciones.

“El céalculo de los costos y precios de los servicios de
consultoria parten de una definicion exacta de los servicios
por los que se puede cobrar al cliente.

Célculo de costos de los servicios facturables:

El primer paso para calcular el costo de una intervencion es
el célculo del tiempo necesario para realizarlo. Este calculo
se basa en un plan de la mision asignada y en las
estimaciones del tiempo necesario para cada tarea concreta.
Unas estimaciones seguras del tiempo s6lo se pueden hacer
si el plan de trabajo asignado es lo suficientemente preciso y
detallado. Por ejemplo, sabemos que, al planificar la fase de
diagnoéstico de la intervencién, el consultor puede elegir
entre diferentes técnicas de recopilacion de datos. El tiempo
que exigen las diversas técnicas puede ser muy diferente

Hace falta considerable experiencia a fin de evaluar
correctamente el tiempo necesario para efectuar todas las
tareas y fases de un contrato de consultaria. Esa evaluacion
suele efectuarla los miembros de categoria superior de la
organizacion consultiva, que tiene a su cargo funciones de
planeacién y supervision. Algunos consultores disponen de
sus propias tablas de datos indicativos sobre los tiempos a
las que pueden remitir al planificar un trabajo, esos datos se
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deben de aplicar teniendo en cuenta las condiciones
especificas de cada intervencion y cada cliente. Hay casos
en que es dificil evaluar con precision el tiempo, por no
decir imposible. Dos tipos de situacién son particularmente
comunes:

En primer lugar, la persona que evalia el tiempo puede
carecer de experiencia en la esfera de la consultoria o el
trabajo que se ha de realizar puede ser nuevo, incluso para
un consultor experimentado. En ese caso el consultor debe
de tratar de obtener informacion sobre el tiempo necesario
de situaciones comparables, por ejemplo de otros
consultores. De lo contrario, en lugar de comprometerse a
completar el trabajo en un nimero fijo de dias, se indicara
solo el tiempo aproximado y sugerira un acuerdo mas
flexible al cliente

En el segundo caso concierne a las tareas asignadas en que
las fases iniciales puedan clasificar con precision, pero las
fases sucesivas solo se pueden prever de modo aproximado.
Normalmente, el consultor debe poder hacer una evaluacion
precisa del tiempo necesario para la fase de diagnostico, una
evaluacion aproximada para la planeacion de las medidas
que se han de adoptar y s6lo una indicacién preliminar para
la fase de ejecucion. Esto es comprensible, debido al
nimero de factores que es probable que influyan en la
ejecucion. En estos casos, tal vez sea preferible utilizar un
método gradual para evaluar el tiempo y los costos de un
trabajo.

Para el célculo del costo del tiempo de consultoria, se tiene
la tendencia a ser lo mas preciso posible al medir los gastos
del personal de una intervencion asignada.

El costo del tiempo de actuacion de los consultores se
tratara, en consecuencia, como un costo directo del personal
en cualquier caso.

El costo de la supervision y el control del trabajo, asi como
diversas actividades de apoyo técnico administrativo, se
podra considerar como costos directos indirectos y la
dependencia de consultaria tendrd que decidir cual sera la
forma maés apropiada.

Si se asignan proyectos diferentes por categorias de
consultores, es posible calcular e indicar el tiempo y precio
correspondientes a cada categoria por separado, con el fin
de que el cliente sepa cuanto tiene que pagar por los
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consultores subalternos, los de categoria intermedia, los
superiores y los muy experimentados por los servicios
directos que se presenten a su empresa. Como sabemos las
diferencias de honorarios pueden ser considerables y el
precio de una consultoria puede dispararse si una gran parte
del trabajo es realizado por el personal mas caro de la
organizacion consultiva.

El tiempo total requerido para llevar a cabo un trabajo y el
costo de este tiempo debe establecer incluso si se aplica un
método de determinacion de los honorarios distintos de la
tasa por unidad de tiempo. En ese caso, el consultor utilizara
esta informacion como una informacion interna de gestion
para decidir con qué clase y magnitud de honorarios podra
trabajar

Otros gastos.

Los gastos distintos de los costos directos de mano de obra
se pueden incluir en los honorarios (como gastos generales)
0 cobrarse de forma directa al cliente. Conviene dejar
claramente establecido con el cliente, quien debe de saber
con exactitud qué tipo de gastos tendrd que rembolsar.
Gastos facturables o reembolsables clasicos son los gastos
de viaje y las dietas de los consultores asignados a la
realizacion de las tareas, y los servicios especiales que
contraten  (por ejemplo, ensayos, utilizacion de
computadoras, impresito, compra de equipo especial,
dibujo, comunicaciones a larga distancia y entrega de
documentos). Ademas de enumerar estas partidas, puede ser
necesario indicar los valores verbigracia, los gastos que los
consultores prevén realizaran en su desplazamiento hasta y
desde los locales del cliente y cuanto ha de pagar el cliente
en concepto de dietas del consultor o para el transporte local
durante la realizacion de la mision.

En la consultoria internacional estos gastos facturables
pueden ser bastantes elevados, y llegar hasta un 25 a 30 por
ciento de descuento de los honorarios. Pues incluso preverse
una asignacion para viajes alojamiento de familiares, si el
consultor tiene que trabajar en el extranjero durante un largo
periodo.

Los gastos definidos como facturables no son parte de los
honorarios del consultor, sino una partida adicional
separada en el presupuesto total de la intervencion asignada
y en las facturas presentadas al cliente. La mayoria de los
consultores pediran al cliente un reembolso de esos gastos
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sin pagar ningun gasto en general adicional o sobrecarga,
pero algunos consultores afiadiran de un 10 a un 20 por
ciento de sobrecarga para cubrir sus  gastos
administrativos™*

De acuerdo a lo anterior, y alineado al reglamento vigente de la ley
de Consultoria (Ver Anexo 12), para una propuesta de Consultoria,

se estimaran los siguientes costos:

) Gréafico No.66
DEFINICION DE COSTOS PARA ESTUDIOS DE
CONSULTORIA

*Remuneraciones del equipo de trabajo
*Beneficios v prestaciones

5 *Viajes y vidticos

(O LR S5 Subcontratos requeridos

* Arrendamientos

Inherentes a cada trabajo  Jyrie ="
de consultoria. *Equipos ¢ Instalaciones
*Suministros v materiales
+Ediciones v Publicaciones

*Remuneraciones v beneficios
. . *Arrendamientos, alquileres v servicios basicos
Costos Fijos +Depreciacién y Mantenimientos
- *Operacién de instalaciones v equipos
Rubros permanentes que no « Suministros y materiales
pueden imputarse a un estudio. ~FemirE ik Tommreas
Generalmente estan destinados a »Tramites legales
tareas administrativas. * Adquisicion de publicaciones especializadas,
+Capacitacién

Fuente: Agencia de Cooperacion Internacional del Japén. Habilidades
del consultor
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

0 JICA AGENCIA DE COOPERACION INTERNACIONAL DEL JAPON. Habilidades del consultor México:
Secretaria de Economia. p:48
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Para efectos del presente ejercicio investigativo, se plantearon
algunos escenarios de acuerdo a las 4 lineas de especializacion en
las cuales la Coordinacion de Extension se enfoca, abordando las
particularidades de los mercados objetivo; empresas publicas y
privadas. Para cada cotizacion se adjunta un esquema de precios
con el desglose de los recursos requeridos, justificando asi la
propuesta enviada al cliente y garantizando que al concluir un
determinado estudio no existan pérdidas para la Coordinacion al no
haber contemplado factores o imprevistos que puedan afectar en el

balance final.

Grafico No.67
METODOLOGIA PARA COTIZACIONES.

ASESORIA

- - IMPLEMENTACION

SEGUIMIENTO

POR HORAS

PRIVADAS/PUBLICAS § TIPODE COTIZACION S8
G, POR PROYECTO

MIXTA

\ / \

MARKETING

FINANZAS

OPERACIONES

TALENTO HUMANO

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Caso 1: Proforma para Compafiia privada, a nivel de asesoria cotizada en funcion de proyecto y en el area Financiera.

Tabla No.65
MODELO DE COTIZACION No.1

/
/ WO g Avenida 12 de Octubre, entre
( F o, Patria y Veintimilla
: W Telef: 2991700
. . iy o ito—
ll Centro de Soluciones Empresariales ™™ Quito— Ecuador
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES cesem@puce.edu.ec

COTIZACION POR SERVICIOS DE CONSULTORIA

CLIENTE: REPSOL YPF
ESPECIALIZACION: FINANZAS
ALCANCE: ASESORIA

TIPO DE COTIZACION: TARIFA MENSUAL

Concepto Actividades Costo (USD) Descripcion

Asesoria en Normas de 4 Sesiones de 5horas  [$8954,36 Politica Fiscal
Tributacion. (1 Sesi6n por semana) |[por mes Modelo de declaracion de
80 horas de trabajo (Délares mas IVA) Impuestos

externo. 2 Consultores Impuestos Externos
Senior Impuestos Seccionales
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ESQUEMA DE PRECIOS

Descripcién de Actividad / Rubro Cantidad requerida Unidad CPStq Costo Total Porcentaje
Unitario del Total

Costos Variables 0%
Remuneraciones del equipo de trabajo 3 Consultores Senior, 100 horas |Costo Hora 35 7000 98%
Beneficios y prestaciones 0%
Viajes y viaticos Movilizacion Interna, 15dias  |Costo Dia 5 75 1%
Subcontratos requeridos 0%
Arrendamientos 0%
Alguileres de vehiculos 0%
Equipos e Instalaciones 0%
Suministros y materiales 0%
Ediciones y Publicaciones Coédigo Tributario actualizado |Costo Publicacion 24 24 0%
300 Impresiones Costo Impresion 0,12 36 1%
Subtotal Costos Variables 7135 100%
Costos Fijos 0%
Remuneraciones y beneficios 1 Asistente administrativa Costo Mensual 360 360 55%
Arrendamientos, alquileres y servicios basicos 0%
Depreciacion y Mantenimientos 0%
Operacion de instalaciones y equipos 0%
Suministros y materiales Proveeduria Costo Mensual 80 80 12%
Gastos de Promocién Carpetas promocionales Costo Unitario 200 1,4 0%
Publicidad Radio 5 dias Costo Dia 42 210 32%
Tramites legales 0%
Adquisicién de publicaciones especializadas, 0%
Capacitacion 0%
Subtotal Costos Fijos 651,4 100%

Total Consultoria 7786,4

Fee Unidad de Vinculacion con la Coletvidad PUCE (15%) 1167,96

Tarifa Final 8954,36

Costo Real por Hora 55,96

Fuente: Investigacion. Coordinacion de Extension, Unidad de Vinculacion con la Colectividad FCAC
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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Caso 2: Proforma para Compafiia privada, a nivel de implementacion cotizada por proyecto en el area de Marketing

Tabla No.66
MODELO DE COTIZACION No.2

/
/ . Avenida 12 de Octubre, entre
( F o, Patria y Veintimilla
: W Telef: 2991700
. . Sy o ito—
ll Centro de Soluciones Empresariales ™™ Quito— Ecuador
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES cesem@puce.edu.ec

COTIZACION POR SERVICIOS DE CONSULTORIA

CLIENTE: OMNIBUS BB
ESPECIALIZACION: MARKETING
ALCANCE: IMPLEMENTACION

TIPO DE COTIZACION: POR PROYECTO

Concepto Actividades Costo (USD) Descripcion

(OO RN EN-IRVY BTGl 2 meses de trabajo, 4 | $8553 Planeacion estratégica, Elaboracion
Plan Total. consultores juniory 2 |Total proyecto de plan de negocios,

senior (Délares mas IVA) mercadotecnia, publicidad y
comunicaciones corporativas.
Establecimiento de indicadores de
desempefio empresarial
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ESQUEMA DE PRECIOS

Descripcion de Actividad / Rubro Cantidad requerida Unidad CPSK_J Costo Total Porcentaje
Unitario del Total

Costos Variables 0%
Remuneraciones del equipo de trabajo 2 Consultores Senior, 2 meses  |Costo Mensual 1450 2900 44%
4 Consulotres Junior, 2 meses  |Costo Mensual 675 2700 41%
Beneficios y prestaciones 0%
Viajes y viaticos Movilizacién Interna, 10dias  |Costo Dia 5 50 1%
Subcontratos requeridos 3entrevistadores, 1 mes Costo Mensual 300 900 14%
Arrendamientos 0%
Alquileres de vehiculos 0%
Equipos e Instalaciones 0%
Suministros y materiales 0%
Ediciones y Publicaciones 600 Impresiones Costo Impresion 0,12 36 1%
Subtotal Costos Variables 6586 100%
Costos Fijos 0%
Remuneraciones y beneficios 1 Asistente administrativa Costo Mensual 360 360 42%
Arrendamientos, alquileres y servicios basicos |Tarifa mensual Internet Costo Mensual 42 42 5%
Depreciacion y Mantenimientos 0%
Operacion de instalaciones y equipos 0%
Suministros y materiales Proveeduria Costo Mensual 80 80 9%
Gastos de Promocién 4 Banners Costo Unitario 55 220 26%
Tramites legales 0%
Adquisicion de publicaciones especializadas, 0%
Capacitacion 1 Taller para Entrevistadores  |Costo Taller 150 150 18%
Subtotal Costos Fijos 852 100%

Total Consultoria 7438

Fee Unidad de Vinculacion con la Coletvidad PUCE (15%b) 1115,7

Tarifa Final 8553,7

Costo Real por Hora 53,46

Fuente: Investigacion. Coordinacion de Extension, Unidad de Vinculacidn con la Colectividad FCAC
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Caso 3: Proforma para Compafiia privada, a nivel de asesoria cotizada por horas en el area de Recursos Humanos

Tabla No.67

MODELO DE COTIZACION No.3

Cesenv

ll Centro de Soluciones Empresariales o
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

Avenida 12 de Octubre, entre
Patriay Veintimilla

Telef: 2991700

Quito— Ecuador
cesem@puce.edu.ec

COTIZACION POR SERVICIOS DE CONSULTORIA

CLIENTE: PRODUBANCO
ESPECIALIZACION: RECURSOS HUMANOS
ALCANCE: ASESORIA

TIPO DE COTIZACION: POR HORAS

Concepto Actividades

Costo (USD)

Descripcion

(@[ =Nel (oIl oINS ET)Ml 80 horas de Consultoria
Executive (Total); equipo de 4
consultores senior.
Tiempo: De 2 a 4 meses

$45,39
Costo por Hora
(Dolares mas IVA)

Estructura Operativa, Diagnostico
Completo, Modelo de jerarquico de
funciones, Establecimiento de
indicadores de satsfaccion
empresarial
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ESQUEMA DE PRECIOS

Descripcion de Actividad / Rubro Cantidad requerida Unidad Cf)stg Costo Total Porcentaje
Unitario del Total

Costos Variables 0%
Remuneraciones del equipo de trabajo 4 Consultores Senior 80 Horas |Costo Hora 35 11200 97%
Beneficios y prestaciones 0%
Viajes y viaticos Movilizacion Interna Costo Mensual 40 160 1%
Subcontratos requeridos 0%
Arrendamientos 0%
Alquileres de vehiculos 0%
Equipos e Instalaciones 0%
Suministros y materiales 0%
Ediciones y Publicaciones Actualizacién Proceos 1SO Costo Publicacion 78 78 1%
500 Impresiones Costo Impresion 0,2 60 1%
Subtotal Costos Variables 11498 100%
Costos Fijos 0%
Remuneraciones y beneficios 1 Asistente administrativa Costo Mensual 360 360 32%
Arrendamientos, alquileres y servicios basicos |Tarifa mensual Internet Costo Mensual 42 42 4%
Depreciacién y Mantenimientos 0%
Operacion de instalaciones y equipos 0%
Suministros y materiales Proveeduria Costo Mensual 80 80 7%
Gastos de Promocién Publicacion Revista Lideres Costo Quincenal 650 650 57%
Tramites legales 0%
Adquisicion de publicaciones especializadas, 0%
Capacitacion 0%
Subtotal Costos Fijos 1132 100%

Total Consultoria 12630

Fee Unidad de Vinculacion con la Coletvidad PUCE (15%b) 18945

Tarifa Final 145245

Costo Real por Hora 45,39

Fuente: Investigacion. Coordinacion de Extension, Unidad de Vinculacidn con la Colectividad FCAC
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Caso 4: Proforma mixta para Compariia privada, a nivel de implementacién y seguimiento en el area de Recursos Humanos.

Tabla No0.68
MODELO DE COTIZACION No.4

/
/ . Avenida 12 de Octubre, entre
( F o, Patria y Veintimilla
: W Telef: 2991700
. . Sy o ito—
ll Centro de Soluciones Empresariales ™™ Quito— Ecuador
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES cesem@puce.edu.ec

COTIZACION POR SERVICIOS DE CONSULTORIA

CLIENTE: QUIFATEX
ESPECIALIZACION: PRODUCTIVIDAD
ALCANCE: IMPLEMENTACION Y SEGUIMIENTO

TIPO DE COTIZACION: MIXTA

Concepto Actividades Costo (USD) Descripcion

\Y] (oo (< [olo (= [g[o [oF=To [o] (Y-} [Nl 300 horas de $7200,00 Diagndstico de variables actuales y
control para Proceso Consultoria Costo por Proyecto evaluacion de los requerimentos de
Logistico. (Desarrollo e $54,00 Informacion, Medicion de
Implementacién) y 40 |Costo por Hora de Eficiencia, Indicadores Propuestos,
Horas de Seguimiento; |Seguimiento Fichas de Definicion,

3 consultores seniory |[(Dolares mas IVA)
3 BExecutive. Tiempo:
De 2 a 4 meses
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ESQUEMA DE PRECIOS

Descripcion de Actividad / Rubro Cantidad requerida Unidad C_ostc_> Costo Total Porcentaje
Unitario del Total
Costos Variables 0%
Remuneraciones del equipo de trabajo 3 Consultores Senior 100 Horas
de Desarrollo Costo Hora 33 9900 83%
2 Consulores Executive, 40
Horas de Seguimiento Costo Hora 22 1760 15%
Beneficios y prestaciones 0%
Viajes y vidticos Mov. Intema (Seguimiento)  |Costo Mensual 40 80 1%
Subcontratos requeridos 1 Asistente, 1 semana Costo semanal 100 100 1%
Arrendamientos 0%
Alquileres de vehiculos 0%
Equipos e Instalaciones 0%
Suministros y materiales 0%
Ediciones y Publicaciones 1000 Impresiones Costo Impresion 0,2 60 1%
Subtotal Costos Variables 11900 100%
Costos Fijos 0%
Remuneraciones y beneficios 1 Asistente administrativa Costo Mensual 360 360 82%
Arrendamientos, alquileres y servicios basicos 0%
Depreciacién y Mantenimientos 0%
Operacion de instalaciones y equipos 0%
Suministros y materiales Proveeduria Costo Mensual 80 80 18%
Gastos de Promocion 0%
Tramites legales 0%
Adquisicion de publicaciones especializadas, 0%
Capacitacion 0%
Subtotal Costos Fijos 440 100%
Total Consultoria 12340
Fee Unidad de Vinculacién con la Coletvidad PUCE (15%) 1851
Tarifa Final 14191
Costo Etapa Desarrollo 12431
Costo Etapa Seguimiento 1760
Costo Real por Hora de Desarrollo 41,44
Costo Real por Hora de Seguimiento 22,00

Fuente: Investigacion. Coordinacion de Extension, Unidad de Vinculacidn con la Colectividad FCAC
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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Caso 5: Proforma para Compafiia privada, a nivel de asesoria e implementacidn cotizada por horas en el area de Contabilidad.

Tabla No.69
MODELO DE COTIZACION No.5

/
/ WO g Avenida 12 de Octubre, entre
( F o, Patria y Veintimilla
: W Telef: 2991700
. . iy o ito—
ll Centro de Soluciones Empresariales ™™ Quito— Ecuador
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES cesem@puce.edu.ec

COTIZACION POR SERVICIOS DE CONSULTORIA

CLIENTE: CONFITECA
ESPECIALIZACION: CONTABILIDAD
ALCANCE: ASESORIA E IMPLEMENTACION

TIPO DE COTIZACION: POR HORAS

Concepto Actividades Costo (USD) Descripcion

Plan Contable Premiumy 240 Horas de $60,63 Auditoria contable béasica,
Gestion de Inventarios Consultoria; 2 Costo por Hora de levantamiento de Inventarios,
consultores seniory 6 [Consultoria Implementacion de sistema de
Junior. Tiempo: 2 (Dolares mas IVA) costos de acuerdo a las NIFF's,
meses Actualizacion de Normas de
Trinutacion
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ESQUEMA DE PRECIOS

Descripcién de Actividad / Rubro Cantidad requerida Unidad C93t9 Costo Total Porcentaje
Unitario del Total

Costos Variables 0%
Remuneraciones del equipo de trabajo 2 Consultores Senior, 40 Horas |Costo Hora 37 2960 37%
3 Consulotres Junior, 60 Horas |Costo Hora 22 3960 50%
Beneficios y prestaciones 0%
Viajes y vidticos Movilizacién Interna, 8 dias  |Costo Dia 5 40 1%
Subcontratos requeridos 2 Asistentes para Inventarios |Costo Mensual 200 600 8%
1 Curso NIIF’s, 25 personas Costo Curso 400 400 5%
Arrendamientos 0%
Alquileres de vehiculos 0%
Equipos e Instalaciones 0%
Suministros y materiales 0%
Ediciones y Publicaciones Actualizacion NIIF's 2011 Costo Publicacién 125 0%
450 Impresiones Costo Impresion 0,12 36 0%
Subtotal Costos Variables 7996 100%
Costos Fijos 0%
Remuneraciones y beneficios 1 Asistente administrativa Costo Mensual 360 360 82%
Arrendamientos, alquileres y servicios basicos 0%
Depreciacion y Mantenimientos 0%
Operacion de instalaciones y equipos 0%
Suministros y materiales Proveeduria Costo Mensual 80 80 18%
Gastos de Promocion 0%
Tramites legales 0%
Adquisicion de publicaciones especializadas, 0%
Capacitacion 0%
Subtotal Costos Fijos 440 100%

Total Consultoria 8436

Fee Unidad de Vinculacion con la Coletvidad PUCE (15%) 1265,4

Tarifa Final 9701,4

Costo Real por Hora 60,63

Fuente: Investigacion. Coordinacion de Extension, Unidad de Vinculacion con la Colectividad FCAC
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova
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3.5.4 Promocidn

Es la forma en que se ha escogido llegar al mercado objetivo después de la
investigacion de la muestra escogida. Las tacticas para comunicar al cliente sobre
el producto y generar una respuesta positiva de parte del consumidor final deberan
generar ruido pero sin que el mensaje posicionador se pierda.** Estos elementos

seran analizados a profundidad en el siguiente capitulo.

35.4.1 Estrategias de Promocion

En base a la posicion de los Servicios de Consultoria de la FCAC
de la PUCE en la linea del Ciclo de Vida, la cual la ubica en una
etapa de Introduccion; las tacticas de promocion estaran enfocadas
en educar y crear conciencia del servicio, motivando asi el interés

hacia el mismo.

La estrategia se centra en dar a conocer y el impacto reforzando asi
el principal factor diferenciador de la Coordinacion de Extensién de

la FCAC de la PUCE. Se define como la manera de informar a los

“ STANTON W. (1996), Fundamentos de Marketing. México: Mc Graw Hill.p.580
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posibles clientes sobre el servicio que ofrece la organizacion y los

beneficios que la contratacion de los mismos traerian.

Herramientas promocionales

Publicidad:

El medio de publicidad que se utilizara son los avisos dirigidos a
revistas de negocios tales como, Ekos, Lideres, Gestion, entre las
mas leidas. De esta misma forma también se hara publicidad en
paginas de internet que contengan temas empresariales, que sean de

seleccidn o contacto con empresas.

Herramientas Directas

Por otro lado una publicidad mas directa serd el Mailing, por medio
del cual se enviaran cartas personalizadas a clientes escogidos en
una base de datos que se adapte al mercado al cual se enfoca la
organizacion, cartas en las cuales la Pontificia Universidad Catolica
del Ecuador, ademés de ser una institucion educativa, se presenta
como una organizacion asesora de empresas por medio de su

coordinacion de extensiones y que los profesionales que brindan
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este servicio son los docentes altamente calificados con los cuales

cuenta.

Oferta de servicios y busqueda de clientes:

La principal publicidad que tendra la empresa sera la visita
personalizada a los potenciales clientes por parte de los vendedores
de los asesoramientos, pertenecientes a la Pontificia Universidad
Catdlica del Ecuador, asi se asegura una entrega eficaz y clara de la
informacion que se quiere trasmitir. Se considerara la creacion de
una modalidad Freelance a través de la participacion de estudiantes

de Gltimos niveles.

Marketing Relacional

Este tipo de herramientas promueve el contacto casi personal con el
cliente. Acciones como creacion de bases de datos, gestion de Call
Centers, y manejo de relaciones publicas fortalecen este vinculo

entre ambas partes.

Buzz Marketing
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A pesar de que es una préctica relativamente nueva, estas
estrategias son usadas con frecuencia en servicios, donde las
recomendaciones o “Word of Mouth” tienen un peso indiscutible

en comparacion a otro tipo de acciones.

“El boca a boca o boca a oreja es una técnica que consiste
en pasar informacion por medios verbales, especialmente
recomendaciones, pero también informacion de caracter
general, de una manera informal, personal, mas que a traves
de medios de comunicacién, anuncios, publicacion
organizada o marketing tradicional.

El boca a boca tipicamente se considera una comunicacion
hablada, aunque los didlogos en internet, por ejemplo, en
blogs, foros o e-mails a menudo se incluyen ahora en la
definicion. La promocion basada en el boca a boca es
altamente valorada por los vendedores. Se siente que esta
forma de comunicacion tiene credibilidad valiosa a causa de
la fuente de la que proviene. La gente estd mas inclinada a
creer la palabra del boca a boca que formas mas formales de
promocién porque el comunicador es poco probable que
tenga un interés ulterior (p.ej.: no intenta venderte algo).
También la gente tiende a creer a la gente que conoce.

El marketing boca a boca, tal como se denomina esta
disciplina, se basa en el marketing de 3era generacion. En la
primera lo principal eran los productos, mientras que en la
segunda lo relevante son las relaciones. En esta 3era
generaciéon la empresa tiene un papel casi secundario y
simplemente inicia los disparadores para que el boca a boca
se expanda de manera exponencial entre los propios
consumidores. Ahi radica el secreto de su éxito.”*

> WIKIPEDIA (2010). [http://es.wikipedia.org/wiki/Boca_a_boca], Marketing Boca a Boca
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CAPITULO IV

4. PLAN DE PROMOCION

4.1 ANTECEDENTES DE LA PUBLICIDAD REALIZADA

4.1.1 Acciones Promocionales Realizadas

Como se mencionod en el Primer Capitulo, las actividades de extension que se
ejecutan en la PUCE tienen dos aristas claramente identificadas; por un lado la
Direccion de Formacion Continua y Vinculacion con la Colectividad de la PUCE
coordina y promueve la realizacion de dichas actividades, y por otro, cada una de
las Facultades quienes actian como unidades ejecutoras. Cada Unidad Académica
tiene su autonomia; sin embargo las acciones realizadas en promocién deben estar
alineadas con la Direccion de Vinculacién con la Colectividad, y la Direccion de
Comunicacién Institucional y RR.PP respectivamente, tomando en cuenta que la
marca PUCE estara siempre expuesta, sea cual fuere la estrategia de

comunicacion.



4111

254

Direccion de Formacién Continua y Vinculacién

A nivel Universidad, la comunicacion de las actividades realizadas
tiene un enfoque netamente institucional. De acuerdo a la vision de
crecimiento de la Universidad, la externalizacion de los servicios
tiene total apertura. Entre las principales acciones realizadas por la
Direccion de Formacion Continua y Vinculacion con la

Colectividad de la PUCE se pueden mencionar:

e P4agina Web de la Universidad

e Publicaciones y suplementos institucionales en Medios masivos
como Revista Vistazo y EI Comercio.

e Revista PUCE

e Catélogo de Servicios.

Otros elementos de promocién que actualmente la PUCE viene
desarrollando, como el canal TV-Noticias PUCE, y las presencia en
Redes Sociales pueden constituirse en plataformas bien definidas
para promocionar los Servicios de Extension. Por otro lado, la
PUCE genera anualmente gran cantidad de encuentros,
conferencias, conversatorios, entre otros; en base a esta coyuntura
se podrian plantear estrategias relacionadas con este tipo de

actividades.
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Coordinacion de Extension de la FCAC

A nivel de la Coordinacién de Extension de la FCAC, las acciones
han sido minimas en relacién a promocion de los Servicios de
Consultoria; el principal canal de comunicacion se ha dado a través
del acercamiento con egresados y docentes de la facultad. Entre los
elementos publicitarios vigentes se pueden sefialar:

e Pagina Web de la Facultad en la cual se muestra una resefia de
las actividades de Extension a nivel general, aunque la
informacion publicada es bastante limitada en lo que a
Consultoria se refiere

e Revista Compromiso, con un tiraje de 1000 ejemplares es el
medio de comunicacion oficial impreso de la FCAC PUCE.
(Ver Anexo 13)

e Relacionamiento de docentes, particularmente los responsables
del Proceso de Consultoria, con organizaciones publicas y

privadas en diferentes sectores.

En otro ambito, no estan siendo aprovechadas plataformas de
comunicacion como la Semana Internacional de Administracion,

las alianzas estratégicas con las que cuenta la facultad, los cursos
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de postgrado y el contacto con los egresados; que a futuro podrian

generar canales de comunicacion altamente eficaces.

4.1.2 Inversion publicitaria en el altimo ejercicio Econdémico

De acuerdo a la Informacion recabada en el diagndéstico situacional, el ultimo afio
la Coordinacion de Extension de la FCAC de la PUCE no realiz6 ningln tipo de
inversion publicitaria para la linea de Consultoria, por lo cual seria la primera

incursion en este tipo de acciones.

4.1.3 Acciones Competencia

Condensando la informacion recopilada en la Investigacion de Mercados B,B de
los principales competidores; se encontraron los siguientes elementos y

estrategias aplicadas como medios de promocién para Servicios de Consultoria:

e Internet: Desarrollo de Paginas Web; Presencia en Blogs, Redes Sociales
(Twitter, Fb, Linkedin); Mailing.
e Fuerza de Ventas: Asesores comerciales responsables de establecer contactos

con las empresas mas importantes y dando a conocer los servicios
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Medios Masivos: Radio, Television. A diferencia de otro tipo de servicios, en
el caso de la Consultoria el objetivo es llegar a programas de este target. Para
citar un ejemplo, Radio 106.9 Multimedios y el programa Economia y
Negocios.

Articulos: Reportajes; boletines y suplementos en Revistas especializadas y
Principales rotativos.

Publicaciones propias: Boletines periédicos con informacion de interés del
sector: indicadores, lideres de mercado, comportamientos de la region,
tendencias, best practices, entre otra relevante.

Relaciones Publicas: Organizacion, apoyo Yy participacion en Seminarios y
Conferencias. Promocion de convenios internacionales y alianzas con
Revistas y medios especializados.

Informaciéon al momento: Ejecutivos con conocimiento completo de los
Servicios: temas de Consultoria, alcance, proceso de ejecucion, etc.

Contacto con egresados: Base de datos y seguimiento de egresados a nivel
profesional.

Convenios de cooperacidn: Sinergia entre 2 0 mas organizaciones para
diversificar los servicios y generar un mayor beneficio al cliente, al mismo

tiempo que se construyen canales de comunicacion.
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4.2 DETERMINACION DE PROBLEMAS COMUNICACIONALES

4.2.1 Diagnéstico

De acuerdo al concepto de servicio planteado en el Plan de Marketing, y a partir

de los elementos representativos identificados en otros competidores durante la

Investigacion de Mercados B,B asi como los atributos esperados por el cliente; el

principal problema detectado para los Servicios de Consultoria de la Coordinacion

de Extension de la FCAC es un posicionamiento no definido, el mismo que se

identifica con un nivel de asociacion limitado en la mente del consumidor y un

alcance minimo dentro del grupo objetivo. Para este tipo de problemas, el

posicionamiento requiere de una repeticién significativa con el objeto de penetrar

en la mente del consumidor®. Las principales aristas detectadas a partir de la

problematica comunicacional son las siguientes:

e Falta de lineamientos estratégicos para posicionamiento; creacion de marca,
slogan y logotipo... posicionamiento

e Linea de Servicios no definidos. Alcance de servicios no delimitado

e Carencia de una linea grafica a nivel de la Facultad de Ciencias
Administrativas y Contables

e Falta de conexion con Direccién de Comunicacion Institucional y RR.PP, asi
como con la Direccién de Formacion Continua y Vinculacion con la

Colectividad de la PUCE.

“Cfr. REINOSO N. Planificacién de campafias publicitarias. Quito: FCAC. p:3
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4.2.2 Objetivos Comunicacionales

“Como en todo tipo de planificacion, las campaifias publicitarias requieren
de un primer paso consistente en la recopilacion de Informacién y
elaboracion de un diagnéstico que permita, en nuestro caso, definir los
problemas comunicacionales cuya primera solucién teodrica estara
planteada en la definiciobn de objetivos. Los objetivos deberan ser
priorizados en el tiempo y en el espacio con el objeto de determinar etapas
que ordenen la emision del mensaje. La estrategia creativa contiene dichas
etapas e Incluye la formulacién de un mensaje basico como una férmula
fria y objetiva de lo que se va a decir en campafia. Luego se presenta la
estrategia de texto que se encarga de definir el tono que se utilizara para
expresar el mensaje y se procede a elegir el estilo y atmosfera del mensaje,
esto es, la parte estética del mismo. Inmediatamente se procede a elaborar
bocetos de las distintas piezas publicitarias. Simultaneamente a la
realizacion de la estrategia creativa conviene desarrollar, en un trabajo
coordinado con ésta, el plan de medios.

Plan de medios y estrategia creativa marchan juntos en la elaboracion de la
campafa, luego se procede a la produccion de las distintas piezas
publicitarias de manera que queden listas para su lanzamiento al aire,
seguidamente, se pasara a definir los criterios bajo los cuales se realizara el
control del plan y su evaluacion final. Alcanzando este punto ya se
conocen todos los gastos que se van a realizar, por lo tanto conviene
elaborar el presupuesto detallado de cada rubro a invertirse.” *

En base a los problemas comunicacionales detectados, los objetivos de plan de

promocion son:

1. Garantizar una comunicacion asertiva totalmente orientada a los
usuarios relevantes, de acuerdo a la delimitacién de mercado realizada,

a través de camparias enfocadas en generar interés hacia el servicio.

* Ibidem, p. 1
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2. Reforzar los principales factores diferenciadores establecidos para los
Servicios de Consultoria de la Coordinacion de Extension de la FCAC
de la PUCE de acuerdo al Posicionamiento deseado para los proximos

anos.

4.3 ESTRATEGIA CREATIVA

Tomando en cuenta que los Servicios de Consultoria de la Facultad de Ciencias
Administrativas y Contables tienen ya algunos afios de vigencia con importantes
antecedentes de estudios realizados, el enfoque del servicio estard dirigido hacia un

desarrollo de concepto en base a reestructuracion de posicionamiento.

La estrategia publicitaria busca canalizar los elementos diferenciadores del servicio de
acuerdo a las caracteristicas y habitos de comportamiento de los mercados meta
seleccionados; es decir, empresas privadas grandes y compafiias publicas ubicadas en la
ciudad de Quito, para lo cual el presupuesto asignado para las acciones publicitarias

estara distribuido en funcién del tamafio y atractivo de los mismos.
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4.3.1 Tono Estilo y Atmdsfera

Los anuncios y mensajes que se difundiran en cada una de las acciones del plan de
promocion pretenden difundir una imagen completamente renovada de los
Servicios de Consultoria de la Coordinacion de Extension, sin perder la esencia
clasica y los valores institucionales de la PUCE. Se utilizaran simbolos asociados
con el prestigio, experiencia, y calidad de acuerdo a la estrategia de
posicionamiento seleccionada que consiste en reforzar estos valores como los

principales elementos diferenciadores para este Servicio.

4.3.2 Ciclo Comunicacional

43.2.1 Expectativa

Para esta etapa se creard la pagina Web oficial y se aprovecharan
otros recursos interactivos como Facebook, Linkedin y Twitter,
como complemento al sitio oficial. En los primeros dias el trabajo
serda de hormiga ya que el niumero de contactos alcanzado sera
limitado. La interactividad es clave; por lo cual constantemente
estaran siendo publicados articulos de interés con el objetivo de

generar un mayor trafico.
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Se tiene previsto realizar un evento oficial como lanzamiento en el
cual se presentard la nueva imagen asi como las principales lineas
de servicios de la Coordinacién. Asi mismo durante el evento se
haré la presentacién del sitio web y el Boletin “Tendencia” que sera

publicado mensualmente.

Informacién

Esta etapa es una prolongacion de la fase expectativa. La presencia
en redes sociales toma fuerza, por lo cual se tiene previsto lanzar
una campafia rapida de mailing. Para determinar la efectividad de
estas acciones se evaluardn periddicamente métricas como el
namero de visitas, comentarios, mails recibidos, etc; elementos que
permitirdn diagnosticar el verdadero impacto que estan teniendo

las publicaciones

Durante esta etapa, entrardn en accion los asesores de Ventas
quienes seran los encargados de difundir los servicios en las
principales empresas, generando asi nuevas redes de contactos a
través de un contacto directo. Un call center estara activo
constantemente con el objetivo de tener un relacionamiento mas

cercano con los potenciales clientes.
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Persuasion

Esta etapa reforzara la comunicacion a mitad de afio una vez que la
marca ha pasado la etapa de introduccion. Durante esta fase, se
publicardn anuncios en medios especializados tanto escritos como
radiales promoviendo una llegada agresiva en aquellos que tengan
una programacion afin al mercado objetivo. Al final de esta etapa
se tiene previsto realizar 2 eventos que involucren a profesionales
vinculados con la universidad; egresados y estudiantes de maestria,

de tal manera que la red de contactos se vaya afianzando.

Mantenimiento

Las actividades de mantenimiento estaran dispersas a lo largo del
afio y estan dirigidas a generar acercamiento con clientes
potenciales a través de la gestion de relaciones publicas,
organizacion de eventos, y participacion en conferencias y
seminarios especializados. La idea de esta fase es generar ruido a
nivel externo e interno alrededor de los Servicios de la

Coordinacion de Extension.
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4.4 PLAN DE MEDIOS

4.4.1 Planificacién

El servicio que esta siendo ofertado, asi como el publico al cual esta dirigido
requiere de medios eficaces que lleguen sin que el mensaje sea distorsionado en el
trayecto. En razon de esto, y con el soporte de los resultados de la Investigacion
de Mercados B,B en cuanto a las preferencias de promocion, se aplicaran medios
directos ajustados a las caracteristicas de los 2 mercados meta a los cuales se

dirigirén las acciones publicitarias.

“Se puede definir un medio directo como el conjunto de técnicas que
facilitan el contacto inmediato y directo con el posible comprador,
especialmente  caracterizado (social, econdmica, geografica,
profesionalmente, etc.) a fin de promover un producto, servicio, idea
empleando para ello medios o sistemas de contacto directo (mailing, tele
marketing, couponning, buzoneo, televenta, e-mail marketing, sistemas
multimedia mdviles y todos los nuevos medios interactivos).

Su éxito radica principalmente en la posibilidad de segmentar el mercado
en compartimentos con targets bien definidos y en poder evaluar los
resultados de forma directa y medible. Ademas con la llegada de Internet,
ha iniciado una verdadera revolucion, al utilizarse la estrategia del one to
one.

El marketing directo es una forma de hacer marketing, es un sistema
interactivo de marketing que utiliza uno o mas medios publicitarios para
conseguir una determinada transaccion econdmica, que es susceptible de
medicion. Se nos presenta como el conjunto de soluciones derivadas de la
explotacion digital intensiva de la comunicacion. Esto nos obliga a
considerar el marketing directo desde un plano de globalidad, esto es,
desde el punto de vista de los medios de comunicacién y de las redes de
distribucion de los productos. Este concepto abarca todos los medios de
comunicacion cuyo objetivo es crear una relacion de interactividad tanto



con el consumidor final como con la empresa. Por ello su esencia esta en la
relacién unipersonal, en el «cliente individualizado», que sera satisfecho a
través de un programa de comunicacion comercial ajustado estrechamente

a sus necesidades.”®

La campafia estd organizada de acuerdo a la relevancia de los medios frente al
publico objetivo. Como se puede observar en la Tabla No.70, la mitad del
presupuesto ha sido asignada al medio principal, eje de campafia central, que de
acuerdo a los resultados de la Investigacion de Mercados B,B corresponden a
tacticas de Marketing Relacional y Medios Virtuales; esta asignacion servira
como base para evaluar el cumplimiento del plan a final de afio. Como
complemento a esta estrategia se tiene previsto estructurar una base de datos en

primera instancia de los egresados de la Facultad, y posteriormente de las
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instituciones que constituyen el mercado meta para la Coordinacion.

4.4.2 Asignacion Presupuestaria

Tabla No.70

ASIGNACION DE PRESUPUESTO POR TIPO DE MEDIO

TIPO DE MEDIO ESTRATEGIA PRESUPUESTO (%)
Marketing Relacional 30,00%
MEDIO PRINCIPAL
Medios Virtuales 20,00%
MEDIO SECUNDARIO Fza Ventas 35,00%
MEDIO ALTERNATIVO Medios Masivos 15,00%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

“MUNIZ R. (2010). [http://www.marketing-xxi.com/marketing-directo-123.htm], Marketing Directo
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A su vez, la inversion publicitaria ha sido distribuida segin los objetivos y
actividades propuestas para cada una de las etapas del ciclo comunicacional, y la
representatividad de los 2 mercados objetivos a los cuales esta dirigida la
campafia. Como se puede ver en el Gréafico No.68 las actividades de la etapa
Informacion tendran el porcentaje més alto de recursos asignados, tomando en
cuenta que el principal objetivo del plan es restablecer un perfil de
posicionamiento mediante la comunicacion de los principales factores
diferenciadores para los Servicios de Consultoria de la Coordinacion de Extension

de la FCAC de la PUCE.

Grafico No.68
DISTRIBUCION DE PRESUPUESTO POR OBJETIVO
COMUNICACIONAL

50% 45%
40%
30% 22%
19%
20% 14%
0%
PERSUASION INFORMACION PERSUASION MANTENIMIENTO

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova



267

La estructura del plan es flexible de acuerdo a las etapas del ciclo
comunicacional; dentro de la propuesta se tienen consideradas actividades
permanentes como la Pagina Web, el boletin mensual y el equipo de asesores; y
fijas como la campaia de mailing, las publicaciones en medios escritos y algunos

eventos puntuales de relacionamiento.

Segun el organigrama propuesto para la Coordinacion de Extension, la ejecucién
del plan sera responsabilidad del Coordinador de Marketing (Ver Anexo No.10),
quien a su vez trabajara con agencias especializadas en cada una de las acciones
implementadas. Asi mismo, esta posicién deberd promover un acercamiento
continuo y oportuno con la Direccion de Comunicacién Institucional y la
Direccién de Formacion Continua y Vinculacion con la Colectividad de la PUCE,

con el objetivo de alinear objetivos y estrategias.
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Tabla No.71

PLAN DE PROMOCION CONDENSADO

ETAPA

EXPECTATIVA

PLAN EJIIEACELIJD-I;?)R / DESCRIPCION MERCADO FECHAS HORARIO
S Empresas
[I\)/:;(?ﬁzlt?r? de Publicacion digital mensual con “Privadas” y
I - KElng y informacién del entorno empresarial, “Doradas”, | Primera semana
Boletin "FCAC Comunicacion de . . . Permanente
S mejores practicas y articulos de docentes, de mes
la Coordinacion de C .
- opinioén comunidad
Extension . L
universitaria
- Agencia Plataforma de comunicacion Publico en
Pagina Web Multimedia interactiva. General Permanente Permanente
Direccién de
. Marl_<et|r_lg y Presencia en redes sociales: Linkedin; | .. Er_nprese}?
Redes Sociales Comunicacion de . Privadas” y Permanente Permanente
Y Twitter y Facebook. « »
la Coordinacion de Doradas
Extension
Presentacion formal de la nueva
) Empresas
marca; i .
Privadas” y
Evento Qe Agencia Presentacion de Pagina web Doradas™, Enero del 2011 | 19:30 - 21:00
Lanzamiento Docentes,
comunidad

Lanzamiento Boletin "Tendencia "

universitaria
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3 Envios masivos. Comunicacion

Bimensualmente,

INFORMACION

de Extension

Agencia dirigida a ejecutivos con niveles de 15 de cada mes 10:00 - 15:00
decision. Envio del Boletin FCAC Empresas
“Privadas” y
.. “Doradas”;
Mailing o
Direccion de | Envios mensuales, a la base de datos | _ E9resados,
Marketing y de la Facultad y empresas con las | EStudiantes de
Comunicacion de | cuales se mantiene algin tipo de Maestria Mensual 10:00 - 15:00
la Coordinacion | convenio. Envio del Boletin FCAC
de Extension (Ver Anexo 14)
Acercamiento directo con potenciales
demandantes de Servicios de
Consultoria de acuerdo a Mercado
Estudiantes de Meta
Asesores de Ultimo Nivel y Video Empresas A partir de 09:00 - 17:00
Ventas recién egresados Institucional “Privadas” Marzo ' '
de la Facultad Presentacion
Principales digital
herramientas:
Brochure
Material
Promocional
Direccion de
Marketin . Empresas
Call Center Comunicacigry de Centro.d_e Informacion d? los “PI‘iVF;daS” y Permanente 09:00 - 17:00
o Servicios de Consultoria. .
la Coordinacion Doradas
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Publicaciones periddicas en
medios impresos especializados.

Revista Lideres

Ekos Empresas Entre el
. - “Privadas”y | Viernes 30 de
) Vanguardia i
Medios Agencia ] - g “Doradas”, Abril y el 19:45 PM
Impresos Tipo de |Edicion 100 Mayores Publicoen | Miércoles 30
Medios |Empresas de Vistazo General de Junio
Suplementos
Institucionales diario
ElI Comercio
Pautaje y Entrevistas en programas
afines al campo empresarial. i
. Agencia de RO #mp _Empresas | Entre ulioy | 5 o cuerdo a la
Radio . ) Multimedios 106,9 Privadas” y Octubre del .,
Medios Tipo de S e “Doradas” 2012 programacion
Medios | -Sucesos 101.
Radio Vision 101.7
Rich Media (Solapa MT), 2000
Impresiones
. Anuncio que se despliega en cada Entre Agosto
'Is\/lcafrligt?: Buzz Agencia visita al portal. Ubicacion: Home, ‘Emf’/;%sés,, y Septiembre 1m¥?23£22£
9 Esquina izquierda o derecha del 2012 P

Medidas: 500 x 500 px desplegada
y 100 x 100 px cerrada.
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Vinculacion con el entorno
empresarial con la organizacion de 1
evento TRIMESTRAL, en
coordinacion con el cronograma de la

Facultad
CONGRESOS
FERIAS
Direccion de ALMUERZOS
Relaciones Marketing y Tipos de Eventos | CONFERENCIAS | Egresados, | Marzo, Mayo, 13:00
PUblicas Comunicacion de RUEDA DE Estudiantes de | Septiembre y 19_'30
la Coordinacién NEGOCIOS Maestria Diciembre. )
de Extensién MESAS
MANTENIMIENTO REDONDAS
Realizar acercamientos con
estudiantes de maestria de la Facultad
Reforzar la Comunicacion durante la
Semana de Administracion de los
Servicios de Consultoria
especialmente en las charlas de alto
nivel.
Direccién de Enero
Marketin Marketing y Promocion con Egresados y Empresas Febrerc;
Relacionaglj Comunicacion de Empresas que actualmente tienen “Privadas” y Mavo ' N/A
la Coordinacién convenio con la Facultad “Doradas” Dicie)r/nb);e

de Extension

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova




272

4.5 PRODUCCION DE PIEZAS PUBLICITARIAS

ANUNCIO PARA MAILING 8X 12 cms

Cesenvv )

Centro de Soluciones Empresariales
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

Siguenos en:

Descubre la mejor opcion
en Servicios profesionales

de Consultoria. 2 =
Experienciay conocimiento .j l i

al servicio de la Sociedad

Avenida 12 de Octubre, entre Patria y Veintimilla
Teléfono: 2991700

Email: cesem@ puce.edu.ec
Quito — Ecuador
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FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

Mercadeo

«Direccién comercial y ventas
*Marketing estratégico

«Estrategias de producto y branding
oMétricas de Marketing

«Estrategias de Promocién y Distribucién
sPosicionamiento de Marca

«Compx de C

Administracion |
= =

«Planificacion estratégica y
operativa
sReestructuracion organico-
funcional

eDisefio de manuales de
funciones
*Responsabilidad Social
*Reingenieria Institucional

Contabilidad y Auditoria

3 ™

sImplementacion de las NIIF ‘s
«Auditorias Financieras
«Auditorias Administrativas
sAsesoria Tributaria
+Planificacién de Costos
eEvaluacion de Control Interno
sInventarios

«Tributacion

*Requisitos Legales

Productividad

( N\

+Diserio e implementacién de Balance
Score Card para la medicién de la
Gestion

«Disefio e implementacién de sistemas
de Administracidn por procesos
+Disefio e implementacion de sistemas
de Gestion de Calidad

sAuditoria de Gestién

«Disefio y levantamiento de Indicadores
de Gestion

sLevantamiento de Procesos
«Normas y Certificaciones 1SO

’ Finanzas \

== N\
«Evaluacion econdmica de proyectos
+Valoracién de Empresas
«Determinacion del costo de capital
*Andlisis de la gestién del capital de
trabajo y sugerencias de mejora
»Andlisis de cartera de clientes
«Calificacion de cartera de clientes
*Reestructuracion de Deuda
«Preparacion de proyectos para ser
presentados a instituciones
financieras

Talento Humano

*Disefio e implementacion de sistemas
de Gestidn de Recursos Humanos por
competencias

«Coaching de equipo para alineacién
organizacional

sMejoramiento de Talento Humano
«Coaching de Equipo para integracién y
empoderamiento

*Disefio de manuales de funciones
sReclutamiento y Evaluacién de Personal
*Gestion de Clima Laboral

*Planes de Carrera

Experienciay conocimiento al servicio
dela Sociedad
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PRESENTACION CORPORATIVA

Presentacion
Corporativa

‘l Centro de Soluciones Empresariales N
FACULTADDE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS ¥ CONTABLES

Avenida 12 de Octubre, entre Patria y Veintimilla
Teléfono: 2991700

Email: cesem@puce.edu.ec

Quito - Ecuador

Quienes Somos

Somos la mejor opcidon en Servicios
profesionales de Consultoria de
calidad avaladas por una institucion
de prestigio como la PUCE, y un
cuerpo docente de profesionales
altamente experimentadosy
facultados. |

% Cesenv @)

Centro de Soluciones Empresariales
LTAD DE CIENCIAS ADMINIS TRATH Y
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Centro de Soluciones Empresariales
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS ¥ CONTABLES

«Estudios de Mercado
olnvestigacién cuartitativa y cualitatve
oPlanes Comerciales

*Direccidn comencial y ventas

oMarketing estratégo
oEstrategias de producto y branding
oMétricas de Marketing

oPlanificacion estratégica y
operativa
sReestructuracion organico-
funcional

+Disefio de manuales de
funciones

*Responsabilidad Social
*Reingenieria Institucional

«Evaluacién econémica de proyectos
oValoracion de Empresas.
«Determinacion del costo de capital
eAndlisis de 1a gestion del capital de
trabajo y sugerencias de mejora
sAndlisis de cartera de clientes
«Calificacion de cartera de clientes
sReestructuracion de Deuda
sPreparacion de proyectos para ser
presentados a instituciones
financieras.

Experienciay

Conocimiento al servicio

de la Sociedad

«Implementacién de las NIIF s
*Auditorias Financieras
sAuditorias Administrativas
sAsesoria Tributaria
sPlanificacién de Costos
sEvaluacién de Control Interno
elnventarios

sTributacién

*Requisitos Legales

*Diseflo & implementaciin de Balance
Score Card para la medicidn de la
Gestién

«Diseflo & Implementacion de sistemas
de Adminstracién

*Disefio @ implementacion de sistemas
de Gestida de Recursos Humanos por
Competencias

«Coaching Ge equipo para alineacién
acional

Avenida 12 de Octubre, entre Patriay Veintimilla

INCLUYE GRAFADO Y DOBLADO

Teléfono: 2991700
Email: cesem@puce.edu.ec
Quito - Ecuador
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4.6 DESARROLLO TECNICO

4.6.1 Politicas de Comunicacion Institucional

Las piezas promocionales asi como las campafias implementadas estaran
alineadas con el manual de imagen corporativa de la PUCE (Ver Anexo 15)
en lo que respecta a la parte grafica. La persona encargada de aprobar todas
las aplicaciones graficas es Yohanna Piedra, Directora de Comunicacion
Institucional y Relaciones Publicas, quien cumplira un rol importante en todas
las acciones publicitarias a realizarse. Por otro lado, y como se menciond
anteriormente, la Direccion de Vinculacion con la Colectividad estard al tanto
de las estrategias que seran implementadas ya que una de sus funciones es

justamente difundir las actividades de extension a nivel Universidad.

Ademéas del contenido grafico, todas las actividades propuestas tendran
absoluta concordancia con la mision, vision de futuro y valores institucionales
de la Universidad, de acuerdo al del Plan Estratégico de Desarrollo

Institucional 2010-2011. (Ver Anexo 16)
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4.6.2 Evaluacién de Proveedores

Para la ejecucion del plan de promocion, se contara con el soporte de los
principales proveedores del mercado para las distintas estrategias publicitarias
que se estaran implementando. Es necesario contar con un registro actualizado
de todos ellos asi como tener un conocimiento profundo de las normas
internas de cada medio en lo que tiene que ver con la forma de reproduccion,
tiempo anticipado de anuncios y especificaciones sobre las formas de trabajo
de cada uno. En la Tabla No.72, se detalla una lista de proveedores

referenciales con los cuales se estara trabajando a futuro.
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Tabla I\Jo.?2
MATRIZ DE EVALUACION DE PROVEEDORES

Especialidad Agencia Alcance ;/I'?\jgfézgg Téi;%%ig € Escr;I(z:al 018_5 Contacto

Desarrollo Qabalah Neo Tech |Local 4 afos ACEPTABLE 2 Pablo Clavijo 2524199
Weby Dominio Digital Nacional 2 afos EXCELENTE 3 Diego Ortufio 098339434
ANIMACIONes | - yiraste Local 3 afios ACEPTABLE 3 |Xavier Rea 2334613
Artes Cual Publicidad Nacional 5 afios RAPIDO 4 Diego Lopez 2467191
Norlop JWT Multinacional | 15 afios ACEPTABLE 5 Franciso Villamarin 2555414

. Imprentas LP Local 10 afios ACEPTABLE 4 Ivonne Barba 2225506
(P;rr(zgili;cmn Tecnograf Local 18 afios BAJO 3 René Chamorro 098709921
Digital Center Local 9 afios ACEPTABLE 3 Edith Delgado 2437267

Produccion de | Know How Nacional 6 afios EXCELENTE 4 Diego Falconi 098366901
Eventos POP Media Local 5 afios BAJO 4 Patricio Londofio 2264522
Online Greentek Multinacional | 8 afios RAPIDO 2 Alejandra Coronel 2561617
Marketing MJ Web Marketing | Local 2 afios BAJO 3 David Mantilla 2498720

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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CAPITULO V

5. PRESUPUESTO Y CONTROL DE GESTION

5.1 PRESUPUESTO

5.1.1 Elaboracion de presupuesto

51.1.1 Partida de Investigacion

Cubrira los gastos relativos a obtener la informacion bésica, pre-

test, post. test. Mediciones de penetracion para el control y

mediciones de los resultados para la evaluacién final de la

campafia. *° En el caso del presente plan de promocion no estaran

considerados estos elementos. Los indicadores seran estimados de

acuerdo a otro tipo de variables.

5.1.1.2 Partida de Produccién

Esta partida comprendera todos los valores detallados en el plan de

medios: todo lo que se debera cancelar a los medios de

*® Cfr. REINOSO N. Planificacién de campafias publicitarias. Quito: FCAC. p:6
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comunicacién, imprentas, talleres de serigraffa, etc.*’ Los costos

considerados en la partida de produccion son:

Tabla No.73
PARTIDA DE PRODUCCION

Costo Costo

Cantidad Descripcién Costo Unitario  Total
1 Disefio de artes Anual 300 300
1 Desarrollo Pagina Web Anual 490 490
3 Mailing masivo a base Bimensual 320 975
1 Video Institucional Anual 250 250

500 Brochures Anual 0,496 248
500 Carpetas Anual 0,656 328
200 Item Promocionales Anual 4 800
8 Banners Anual 50 400
1 Publicacion Revista Gestion | Mensual 840 840
1 Publicacion Revista Ekos Mensual 807 807
1 Publicacion Lideres (2 Meses) | Mensual 414 414
1 Pautaje Multimedios 106,9 Mensual 950 950
1 Pautaje Radio Visién 101.7 Mensual 1200 1200
1 Programa de Buzz Marketing | Mensual 387 387
Total Produccion 8389

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

5.1.1.3 Partida de Gastos Generales

Debera comprender todos aquellos gastos normales de la agencia
prorrateados segun su utilizacion para determinada campafia:

arriendos, sueldos y salarios, energia eléctrica, teléfonos, material,

*” Ibidem, p. 6
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impuestos, etc.* Los costos considerados en la partida de

produccion son:

Tabla No.74
PARTIDA DE GASTOS GENERALES

Tipo de Costo
Costo Unitario

Cantidad Descripcién

Servicio de Logistica y

1 ambientacion para Por Evento 1200 1200
lanzamiento de marca

3  |Eventosde Trimestral 750| 2250
Relacionamiento

Total Gastos Generales 3450

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

Otras Partidas

En ciertos casos se encarga a la agencia el realizar acciones
complementarias como son las relaciones publicas o cierto tipo de
promociones. En estos casos se debe afiadir la partida
correspondiente.”® Se tienen considerados los siguientes costos

dentro de otras partidas:

*® Ibidem, p. 7
** Ibidem, p. 7
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Tabla No.75
OTRAS PARTIDAS

Cantidad Descripcion

Costo
Unitario

Costo

Coordinador Marketing para

1 la Coordinacion de Mensual 500
Extension de la FCAC
L pmoelevess | e | 30 oo
1 Laptop Anual 600 600
Total Otras Partidas 4800

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova

Dentro de esta partida no se han considerado los costos del

Coordinador de Marketing segun el organigrama propuesto en el

Mix, ya que esta posicion sera ocupada por un becario de Ultimos

niveles bajo el apoyo de la Direccion General de Estudiantes

5.1.15 Total Presupuesto

Tabla No.76
TOTAL PRESUPUESTO
Total Produccion 7027
Total Gastos Generales 3450
Total Otras Partidas 4800

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cérdova
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5.2 INDICADORES DE CONTROL DE GESTION.

“El control del plan sera permanente, consiste en verificar que se cumplan las
etapas y actividades programadas. En determinados casos (el de agencias
pequefias) se suele contratar empresas que realizan esta tarea en algunos &mbitos
corno el control de medios o la elaboracion de pruebas de penetracion, etc. La
evaluacion, por su parte, implicara la competencia de los resultados de la campafia
con los objetivos previstos y la determinacion del porcentaje de cumplimientos de
los mismos. La evaluacién se la realiza al final de ejecutada la campafia, pero los
criterios bajo los cuales se lo hara deberan ser claramente definidos en esta parte
del plan.” >

5.2.1 Objetivos de Control de Gestion

e Cumplimiento de Cronogramas
Garantizar la ejecucion oportuna de las actividades propuestas, segun el
cronograma definido en base al presupuesto asignado y los responsables

para cada una de ellas.

e Seguimiento de acciones promocionales de la competencia.
Determinar nuevas formas de llegada de los principales competidores con
el objetivo de garantizar una comunicacion adecuada y fluida con el

mercado objetivo.

e Control de Indicadores de Gestidn y registro de las actividades ejecutadas.

*% lbidem, p. 6
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Evaluar la efectividad de las actividades propuestas a través de indicadores

bien definidos para los principales canales de comunicacion.

Indicadores sugeridos

Al no contar con antecedentes de estas actividades, los resultados alcanzados en el
plan de promocion durante el primer afio, servirdn de base para la proyeccion y
monitoreo de los indicadores a partir del segundo afio. Las métricas que seran

evaluadas son:

Medios Virtuales

e Pégina Web
Numero de visitas registradas y solicitudes de informacion recabadas. Este
indicador se medird cualitativa y cuantitativamente y sera el principal
termometro del nivel de aceptacion del plan propuesto.

e Comentarios redes sociales
Es una medida del nivel de llegada en el mercado, y sera complementado
con otras variables como el numero de seguidores registrado en cada una

de las plataformas virtuales.
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Marketing Relacional

Tamario Base de Datos

Este valor reflejara la eficacia de las actividades de relacionamiento tanto
para clientes potenciales externos asi como para egresados y estudiantes
de maestria. La evaluacion se realizara cada mes.

Personas contactadas:

Porcentaje de la base que al finalizar el plan fueron contactados a través de

uno de los medios promocionales.

Fuerza de Ventas

Contactos semanales realizados

Efectividad de los asesores de ventas a partir del nimero de contactos
semanales realizados y llamadas atendidas.

Volumen de cotizaciones

Se evaluard el grado de efectividad de las reuniones mantenidas en

funcion de las cotizaciones y el niumero de Consultorias efectivas.

Medios Masivos

En el caso de los medios impresos se avaluara el grado de impacto del

tiraje o la pauta frente a los contactos recabados en 5 dias posteriores a la
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publicacion, tanto a través de la pagina Web como via telefonica. Esta
evaluacion sera replicada en radio.
e De acuerdo al presupuesto con el que se disponga se podria estimar un

rating para los horarios pautados a partir del segundo o tercer afio.

Ademas de los indicadores establecidos para cada medio seran evaluadas

continuamente estas métricas:

e Cumplimiento de presupuesto
En funcidn del plan propuesto, y los recursos asignados para cada tipo de
medio, se controlard que estos valores estén destinados a los medios
establecidos en la planificacion. Asi mismo, el gasto total no podréa ser
mayor al presupuesto aprobado.

e Volumen de consultorias.
Este sera el principal indicador de la efectividad del plan de promocion.
Independientemente de los ingresos que provengan de las Consultorias
que debido a la variabilidad de precios caracteristica en este tipo de
servicios, el nimero de consultorias que se alcance debera ser superior al

del afio anterior y acorde a los objetivos de crecimiento establecidos.

5.2.3 Gantt de Ejecucion



EJECUCION PLAN DE
PROMOCION

FXPECTATVA

FECHAS

TIPO DE

ACTIVIDAD
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Gréafico No.69 3
CRONOGRAMA DE EJECUCION PARA EL PRIMER ANO

RESPONSABLE

FEB 2012

MAR 2012

ABRIL 2012

MAY 2012

JUN 2012

JUL 2012

AGO 2012

SEP 2012

OCT 2012

DIC 2012

6‘7|E‘9

10‘11|12‘13 14

‘15|16‘17|15 19

|20|21|22 3

|24|25‘26 27

‘23|29‘30|31

32|33‘.’M 35

.'!6|37

38|39

4»0|41|Aﬂ 43

48‘49|50‘51

52‘53

Fuente:

Investigacion

Elaborado por: Rubén Cuesta y Mauricio Javier Cordova

Desarrollo Boletin FCAC [T

Seleccion de Contenidos 3 de cada mes Permanente Coordinacion Ext

Lanzamiento 13 de Enero Fija Coordinacion Ext.

Publicacion 3 de cada mes Permanente Coordinacién Ext

Desarrollo Pigina Web

Definicion de estructura 3 de Enero Fija Agencia

Lanzamiento 13 de Enero Fija Coordinacion Est.

Actualizacion de Contenidos Mediados de mes  |Permanente Azencia [

Presencia en Redes Sociales

Lenzamiento TW, FB, Linkedin [12 de Enero [Permanente IComdma:gynEanIII\I\ N N N N N N N N v N I
Actualizacion |A diario [Pernanente  |CoordinaciénExt. | N Y Y N O N A Y
L

Evento de Lanzamiento [15 de Enero [Fiia [Agencia I | N N I A I I O
INFOI

‘Campaiia de Mailing

Seleccion de base de comeos [1 de Febrero [Eiia [Agencia I\IIH\I\ N Y N A A A A N I
Envios (4 [15deCadaMes  [Fua [Agencia T 0 Y Y X N A v I I I
Implementacion de Asesores de Servicios

Levantamiento de Base de Clientes 1 de Marzo Fija Coordinacion Ext.

Seleccion de Asesores 15 de Marzo Fija Coordinacion Ext.

Inicio Actividades 1 de Abril Permanente Coordinacién Ext.

Call Center

Implementacion [1 de Marzo [Pernanente  [Agencia N N [T T T T
PE N

Presencia en Medios Impresos

Definicion Linea Publicitaria 15 de Mayo Fija Coordinacién Ext ] [T ] ] [ [T [T

Seleccion de Medios 25 de Mayo Fija Coordinacion Ext.

Lanzamiento 1 de Junio Fija Agencia

‘Campaiia en Medios Masivos

Definicion Linea Pubticitaria 15 de Mayo Fija Coordinacion Ext ] [T ] ] [ [T [T

Seleccion de Medios 25 de Mayo Fija Coordinacion Ext.

Lanzamiento 1 de Junio Fija Agencia

Buzz Marketin

Definicidn de Estratezia [15 de Jutio [Pendiente [CoordinacionExt. [ [ [ [ [ | [ [ | N A A Y A . N I I N I
Implementacion [1de Azosto [Pendiente [Agencia N A I I I N Y Y O O I A I I I I I I
Relaci Piiblicas

Seleccion Clientes Potenciales 1 de Marzo Fija Coordinacion Ext. T 1

Eventos Trimestrales Desde Marzo Fija Azencia

Participacion Semana de Admimstracion 2da semana Mayo  |Fija Coordinacion Ext. 1

Base de Datos Egresados 1 de Marzo Fija Coordinacion Est. | [N [N T 1
Base de Datos Empresas con Convenio 1 de Marro Fija Coordinacion Ext.

Acciones de Relacionamiento Desde Mavo Permanente Coordinacion Ext.
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CAPITULO VI

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

> EIl actual Gobierno viene participando activamente en muchos de los procesos
productivos del pais, con una consigna orientada a mejorar los indicadores
socioecondémicos y promover una mejor calidad de vida. EI ambiente politico- legal
es un factor determinante para las actividades de Consultoria de la Coordinacion de
Extension; en este contexto, las reformas aprobadas en la nueva Ley de Educacion
Superior inciden directamente en el desarrollo de las actividades de Extension

impulsadas por Universidades publicas y privadas a nivel nacional.

> La Pontificia Universidad Catolica del Ecuador atraviesa un proceso de transicién en
el cual viejos paradigmas ideoldgicos estan dando paso a una visién méas actualizada
encaminada al desarrollo de proyectos innovadores y un acercamiento a la
Comunidad. En el caso de Actividades de Vinculacion, la Universidad viene
promoviendo la participacion de las unidades académicas en diversos proyectos de
Vinculacién con la Colectividad, entre los que destacan las actividades de
Consultoria; no obstante, la falta de sinergia entre la Direccion General Académica y
cada una de las Unidades Académicas, ha limitado la ejecucion de importantes

proyectos de interes.
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> Los procesos de Consultoria ejecutados por la Coordinacion de Extension de la
Facultad de Ciencias Administrativas, a pesar de que cuentan ya con algunos afos de
vigencia y diversos estudios ejecutados con organizaciones importantes a nivel
publico y privado, presentan varios limitantes como la falta de un plan de promocién;
la ausencia de una modalidad que regule la gestion de los docentes en estos
proyectos; la poca flexibilidad al momento de competir en precios con otros
organismos de consultoria y las dificultades para participar en procesos de licitacion
con instituciones del Sector Publico. Estos componentes son criticos tomando en
cuenta el grado de especializacion que caracteriza a los proveedores de este tipo de

servicios.

> EIl entorno tecnoldgico a partir del desarrollo de nuevas tecnoldgicas y el acceso
creciente a fuentes de informacion han generado un proceso de cambios acelerados en
el flujo de informacién dentro de las organizaciones, por lo que es inevitable tomar en
cuenta como competidores sustitutos a elementos como Sitios especializados en
Internet, Boletines Online, Aulas virtuales, entre otras. En este contexto, muchas de
las empresas multinacionales cuentan con recursos corporativos regionales que

representan otra alternativa para los procesos de Consultoria.

> Dentro del Sector Servicios el Mercado de Consultoria abarca un amplio espectro
tomando en cuenta la cantidad de especializaciones y la diversidad de enfoques de

acuerdo a las necesidades de los distintos sectores productivos y sociales. En el
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Ecuador, la Consultoria se encuentra en una etapa de desarrollo en comparacion con
compafiias de otras regiones de América Latina que han llegado incluso a exportar
sus servicios en base a un portafolio bien diversificado; no obstante, a nivel pais
existe una variedad de proveedores como Consultores Independientes, Compafiias
Privadas, Organizaciones no Gubernamentales, y Céamaras de la Produccién. En el
caso de Consultoria Universitaria, la tendencia es la misma ya que la participacion de
instituciones de Educacién Superior es minima en comparacion con otros sistemas

educativos de la region.

La Investigacion de Mercados tuvo un enfoque descriptivo y cumplié con los
lineamientos inherentes a un mercado B,B. La técnica de cliente encubierto aplicada
en la caracterizacion de la oferta, tanto para competidores directos como indirectos,
reveld que el principal competidor es el Centro de Transferencia y Desarrollo (CTT-
USFQ) por su linea de servicios y estructura organizacional. Con respecto a los
mercados objetivos, se pudo determinar que el nivel de especializacion varia entre
cada competidor; universidades como la ESPE y la UTE enfocan sus servicios a
empresas publicas, en el caso de la UDLA tiene nexos importantes con organismos no
gubernamentales, mientras que los demas competidores directos centran sus esfuerzos
en el sector privado. Entre los elementos diferenciadores estudiados la UTPL junto
con la USFQ vy la EPN tienen las puntuaciones mas altas en la calificacion del Conea;
a nivel de certificaciones, la USFQ, la ESPE y la UTPL tienen algun tipo de convenio
0 reconocimiento internacional, lo cual aporta un valor agregado al servicio que va

por detrés. Las principales acciones de promocion identificadas son: presencia en
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medios virtuales, contacto con egresados, publicaciones periddicas, participacion en
congresos; en ninguno de los casos se han llevado a cabo acciones de relacionamiento
directo como implementacion de Fuerza de Ventas. En este contexto se pudo
evidenciar que la UTPL a pesar de su modalidad a distancia tiene una presencia
destacada en comparacion con otros competidores. Finalmente, se pudo comprobar
que compafilas catalogadas como competidoras directas como Deloitte,
Pricewaterhouse y Ernst & Young, tienen un nivel de organizacion y especializacion

maés avanzado tomando en cuenta la vigencia y consolidacion en el medio.

En lo que respecta al analisis de la demanda, los datos cuantitativos y cualitativos
recopilados estan alineados con los resultados del estudio realizado por Marketing
Advice, evidenciando una tendencia alta al acceso Servicios de Consultoria en areas
administrativas para compafiias grandes de la ciudad de Quito con un promedio de 3
estudios por afio y un desembolso promedio de 7.275 dolares, por lo cual la
oportunidad de mercado atractiva para la oferta de estos servicios en diferentes areas
como Marketing, Talento Humano, Administracion y Productividad. Se pudo
establecer también que no existe una tendencia especifica hacia una especialidad en
particular ya que las Consultorias difieren de acuerdo al tipo de industria, alcance y
necesidades especificas de informacion de las empresas demandantes; no obstante, se
pudo comprobar que especialidades con mayor demanda son Certificaciones ISO,
Estudios de Posicionamiento de Marca, Auditoria, Planificacion Estratégica, Disefio

de Procesos y Evaluacion del Desemperfio.
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> Se pudo determinar que los factores de éxito para este tipo de servicios tanto en
empresas publicas como privadas son la calidad en el servicio y el respaldo de una
marca de prestigio complementado por la presencia de personal de alta trayectoria y
conocimiento del medio. En este contexto, a pesar de que las empresas nacionales
tienen una percepcion positiva es indiscutible el liderazgo de proveedores
internacionales en esta linea de servicios principalmente por la calidad y experiencia
de los consultores. Los precios representan otro elemento decisivo para la eleccién de
Servicios de Consultoria en funcion de la variedad de especialidades existentes y el
nivel de complejidad presente en cada Servicio, el mismo que en mayoria de casos

constituye un limitante, a pesar del alto nivel de desembolso propio del mercado.

> La Investigacion permitié establecer que la principal diferencia entre empresas
privadas y publicas demandantes de este tipo de servicios radica en el proceso de
contratacion. En el caso de estas Gltimas, se pudo confirmar que el acceso a ofertas de
Consultoria esta limitado a la participacion en concursos publicos y licitaciones a
diferencia de organizaciones privadas, particularmente en el caso de compafiias
grandes y multinacionales que cuentan con guias y procesos estandarizados para la
seleccion de este tipo de servicios; en las cuales la decision recae generalmente en un

departamento de compras.

> De acuerdo a la informacion recopilada, se logré establecer que los medios con mayor
aceptacion para promover eficazmente este tipo de servicios son: Contactos y

Referencias; Manejo de medios virtuales y Presencia en publicaciones especializadas.
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Asi mismo se comprobd que estrategias de relacionamiento directo tales como la
gestion adecuada de una fuerza de ventas es un canal de llegada garantizado, en
comparacion con otros medios tradicionales, por lo cual el Word of Mouth representa
el medio maés efectivo para evaluar la calidad de una firma Consultora en el mercado

en funcidn de la trayectoria y reputacion de la misma.

Con respecto al atractivo de los Servicios de Consultoria de la Coordinaciéon de
Extensiéon de la FCAC, tanto el estudio de Marketing Advice como los resultados
recopilados la Investigacion de Mercados B,B confirman una resistencia del mercado
hacia la contratacion de servicios de Consultoria ofertados por Instituciones de
Educacion Superior; no obstante, la Pontificia Universidad Catolica se ubica como el
principal proveedor de asesoria en aquellos clientes abiertos a trabajar con este tipo
de organizaciones, lo cual refleja el excelente posicionamiento que la Universidad

posee a nivel local.

El anélisis FODA permitid ubicar la posicion real de la Coordinacién de Extension de
la FCAC en el mercado de Consultoria; identificando a nivel de factores externos
como principal oportunidad la situacion actual de la industria y como amenaza la
sensibilidad de precios y la penetracion de competidores internacionales. De acuerdo
al analisis de la cadena de valor se pudo determinar que a nivel de factores internos
dentro de las actividades primarias la principal fortaleza esta en la logistica interna al
contar con procesos bien definidos dentro de la Coordinacion mientras que la mayor

debilidad radica en las operaciones por la capacidad de gestion limitada para financiar
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proyectos de mayor extensidad. Dentro de las actividades de apoyo, las principales
fortalezas recaen en la infraestructura, tomando en cuenta el indiscutible valor de la
marca PUCE, y en Recursos Humanos debido al Capital humano altamente
capacitado para la ejecucion de este tipo de servicios; la principal debilidad se
encuentra en este mismo ambito al carecer de una figura de consultoria que regule y
promueva la participacion de docentes en este tipo de actividades. Finalmente a nivel
de perfil competitivo, se determin6 que los factores més importantes frente a otros
competidores son la calidad del servicio y el prestigio de la marca, mientras que las
falencias recaen en la poca competitividad frente a otros proveedores en tiempos de

respuesta.

A partir de la evaluacion del atractivo de los segmentos identificados de acuerdo al
proceso de seleccion de mercados B,B, y mediante el andlisis de variables de
tamafo, crecimiento, rivalidad existente, frecuencia de consumo y capacidad
econdmica de cada uno de ellos; se pudo comprobar que los 2 mercados a los cuales
viene atacando la Coordinacion de Extensién la FCAC de la PUCE para la oferta de
Servicios de Consultoria, empresas privadas grandes y publicas de la ciudad de Quito,
son los de mayor atractivo. En base a esta realidad se propuso una estrategia de
cobertura de Marketing diferenciado basada en especializacion de Producto, la misma
que busca atacar principalmente a aquellas empresas que actualmente tienen
preferencia por expertos independientes o se encuentran indecisos al momento de

contratar un servicio de consultoria.
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» Se defini6 un posicionamiento agresivo basado en liderazgo enfocado en
diferenciacion a una porcion del mercado. Se manejaron 2 postulados distintos para
cada uno de los mercados meta los mismos que apelan a explotar la principal ventaja
competitiva de la Coordinacion de Extension de la FCAC de la PUCE, la misma que

representa el prestigio de marca y el personal experimentado

> La estimacion de la demanda refleja una clara oportunidad de mercado. A pesar de
que la tendencia a aceptar propuestas de Consultoria ofertadas por instituciones de
Educacidn Superior es baja, es posible lograr un crecimiento sostenido con el tiempo
mediante la consolidacion de una posicién competitiva fuerte a a través de la
implementacién de estrategias agresivas como busqueda de alianzas y convenios con
empresas privadas e instituciones del medio; acreditacion de los servicios de la
Coordinacion de Extension de la FCAC a instituciones reguladoras a nivel pablico y
privado; y principalmente a través de la consolidacion de la marca PUCE en las

distintas actividades que se promueven a nivel Universidad.

> Dentro de las tacticas propuestas para cada uno de los componentes del Mix de
Marketing; se actualizo la programacion a partir del levantamiento de Servicios
Académicos realizado por la Unidad de Vinculacion para todas la unidades y
complementado con la informacion recabada en la Investigacion de Mercados; la
misma que propone la inclusion de temas de Consultoria en Talento Humano como
unidad especifica, tomando en cuenta la gran demanda que se pudo constatar durante

la etapa investigativa. Se establecieron algunos cambios frente al esquema tradicional
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con el cual la Coordinacién ha venido ejecutando las Consultorias; por un lado la
jerarquizacion de los consultores en funcion de su grado de especializacion; y por
otro, la optimizacion del proceso de ejecucion de acuerdo a 3 etapas bien definidas en
el cual se definié una fase de control enfocada en dar seguimiento detallado a los
indicadores seleccionados, y un acompafiamiento cercano a la cadena de mejora de

clientes.

Se pudo establecer que la definicion de tarifas es la variable méas sensible al momento
de incursionar en un proceso de consultoria debido a factores como la variabilidad de
precios caracteristica de competidores cercanos, el esquema de costos de la
Universidad, y la falta de presupuesto de algunas organizaciones. Para contrarrestar
esta variable, se estructur6 un esquema de costos en funcion del alcance de la
investigacion, tipo de especializacion y formato de cotizacién, el mismo que busca
definir detalladamente los recursos requeridos para la ejecucion de una Consultoria,
justificando asi la propuesta enviada al cliente y garantizando que al concluir un
determinado estudio no existan pérdidas para la Coordinacion al no haber

contemplado factores o imprevistos que puedan afectar en el balance final.

El plan de promocion propuesto para los mercados objetivo seleccionados, contiene
un fuerte racional estratégico a través de la correcta definicion del ciclo
comunicacional, el mismo que busca canalizar los elementos diferenciadores del
servicio de acuerdo a las caracteristicas y habitos de comportamiento, ponderando

aquellos medios de alta efectividad y bajo costo en el caso de los medio virtuales y de
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relacionamiento, y segmentando los medios tradicionales que demandan una
inversion mayor en aquellos que tengan la mejor respuesta del mercado objetivo. El
valor propuesto de inversion abarca la totalidad de las actividades propuestas para el
plan; la inversion se justifica con los altos precios pagados por este tipo de servicios y
las oportunidades de mercado identificadas en la ciudad de Quito por lo cual es

completamente razonable pensar que sera recuperada en un corto plazo.

La valoracion de un plan de promocion radica en el grado de impacto que este llegue
a generar en el mercado objetivo, por lo que evidentemente debe estar plasmado en
acciones concretas. En este contexto, se plantearon estrategias de ejecucion
encaminadas en garantizar la ejecucién del plan a través del cumplimiento de
cronogramas, seguimiento de acciones promocionales de la competencia, registro de
las actividades ejecutadas y el control de Indicadores de Gestion mediante el manejo

de métricas cuantitativas y cualitativas.



299

6.2 RECOMENDACIONES

A partir de la investigacion y la propuesta estratégica planteada es preciso considerar las
siguientes recomendaciones encaminadas a optimizar al méaximo los recursos,

viabilizando de esta manera el plan propuesto:

» Tomando en cuenta el potencial humano con el que cuentan las Unidades Académicas
de la PUCE tanto en trayectoria profesional como académica, asi como la amplia
gama de especializaciones en cada una de ellas; se recomienda generar procesos
sinérgicos con otras facultades promoviendo asi nuevos enfoques que permitan
diversificar el portafolio de servicios ofertados y aportando un valor agregado a

ciertas organizaciones que requieren este tipo de especialidades.

> La caracterizacion de mercado revel6 oportunidades de crecimiento interesantes, sin
embargo como en cualquier plan de negocios esta abierta la posibilidad de que no se
cumplan las expectativas iniciales. Para reducir esta incertidumbre al momento de
proyectar objetivos de crecimiento y participacion, se recomienda realizar ajustes
periddicos a estas proyecciones tomando en cuenta variables como la capacidad de
trabajo a nivel de la Coordinacion de Extension, las regulaciones gubernamentales, la

injerencia de competidores sustitutos y la variabilidad de precios a nivel de mercado.
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> La estructura interna de la PUCE, es un limitante para la generacion de otro tipo de
recursos como opcion de financiamiento para las iniciativas de Consultoria. En este
contexto, se recomienda implementar acciones alternativas como; apalancar el
presupuesto de la Direccidn de Vinculacién con la Colectividad a nivel Universidad y
la Facultad de Ciencias Administrativas y Contables, establecer un porcentaje fijo
para cada servicio de consultoria en la estructura de costos, promover alianzas
estratégicas en las plataformas comunicacionales actualmente disponibles como la
pagina de la Asociacion Escuela de Administracion, la agenda cuaderno de la PUCE,
Canal Interno PUCE, Semana de Administracion, casas abiertas, y generar otro tipo
de actividades compartidas como eventos y publicaciones con organizaciones

publicas, privadas y de educacion superior.

> Un plan de promocion viable demanda una estructura ejecutoria conformada por
gente capacitada y con amplio dominio de mercado; en este sentido se recomienda
estructurar una Coordinacion de promocion responsable de la planificacion, ejecucion
y seguimiento de las actividades dentro del plan de promocidn propuesto. En el caso
de la Direccion de Formacién Continua y Vinculacion con la Colectividad de la
PUCE, el organigrama actual contempla esta posicion, sin embargo aun no ha sido
implementada. Inicialmente se podria pensar en conformar este equipo en base a
egresados Yy estudiantes de ultimo nivel siempre bajo una guia clara y bien definida de
los docentes responsable del area de Marketing, y méas adelante evaluar la opcion de

contratar profesionales con vasta experiencia en el medio.
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» Actualmente el sector de la Consultoria se encuentra en una etapa de crecimiento en
la cual ain no es posible identificar con precision lineas especificas y segmentos de
mercado mejor definidos. Tomando en cuenta las perspectivas de crecimiento y la
visién de futuro de la Universidad, es recomendable actualizar los procesos de
segmentacion o reforzar con un enfoque mas exhaustivo y teniendo como punto de
partida el presente estudio, de tal manera que se puedan identificar nuevas
oportunidades de mercado asi como desarrollar un entendimiento de cliente en base a
la identificacion de nuevos segmentos mdviles que permitan plantear estrategias mas

eficaces.

> Los resultados obtenidos en la Investigacién de Mercados B,B en relacion a las
especialidades de consultoria con mayor demanda reflejan una aceptacién mayoritaria
en estudios de Talento Humano. A pesar de que la Facultad de Ciencias
Administrativas y Contables de la PUCE no cuenta con esta especializacion dentro de
la malla curricular, se recomienda promover un acercamiento con la Facultad de
Psicologia, la misma que al momento viene ofertando asesorias en este campo a
través del Centro de Piscologia Aplicada. Esta sinergia permitird combinar las 2
visiones; humana y empresarial, generando un valor agregado para demandantes de

este tipo de servicios a través de consultorias de mayor calidad.

» En funcion del crecimiento que vayan registrando los servicios de Consultoria de la
Coordinacion de Extension, se recomienda evaluar otro tipo de estrategias

comunicacionales de mayor escala a partir del segundo y tercer afio como ampliar la
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cobertura en medios masivos especializados a través de un programa en radio propio,
promover la revista Tendencia como un vehiculo de comunicacién de alcance

nacional, y ampliar el nimero de asesores directos.

» Actualmente la Coordinacion de Extension no cuenta con una figura definida para los
asesores responsables de llevar a cabo las Consultorias. Se recomienda jerarquizar el
nivel de los consultores de acuerdo a la experiencia en el medio, nivel académico y
trayectoria profesional de tal manera que a partir de este criterio las tarifas
establecidas para las Consultorias puedan ser reguladas segln la necesidad de cada

cliente.

> Un elemento clave para todo tipo de proyecto es el seguimiento de resultados a través
de indicadores de control de gestion. Se recomienda que todos los Estudios de
Consultoria que se realicen, asi como el plan de promocion propuesto estén alineados
a un procedimiento de control claramente definido como un termdémetro de las

acciones implementadas encaminado a generar planes de mejora.



303

BIBLIOGRAFIA

TEXTO

10.

11.

12.

13.

14.

BRENT D. RUBEN. (1988). La era de la informacion: informacion, tecnologia y
estudio del ~ comportamiento, Estados Unidos: Escuela de Informacion de la
Universidad de Rutgers.

DE ANDRES FERRANDO J.M. (2008). Marketing en Empresas de Servicios.
México: Alfamega. 1ra. edicion.

KOTLER P. (1996). Direccion de Mercadotecnia. México: Prentice Hall. 8va. edicion.
KOTLER P. (1989). Mercadotecnia. Mexico: Prentice Hall. 3ra. edicion.

LAMBIN J. (2003). Marketing Estratégico. Espafia: Mc Graw-Hill. 3ra. edicion.
MALHO'!'R_’A N. (2004). Investigacion de mercados. México: Pearson Education. 4ta.
MART?I?III(E:?E Estadistica y muestreo. Colombia: Ecoe Ediciones. 12da. edicion.

MEDINA J. (2008) Guia y preparacion de Andlisis de casos. Ecuador: FCAC.
lra.edicion.

PORTER M. (1997). Ventaja competitiva. México: Mc Graw Hill. 2da. edicion.
PORTER M. (2009). “Ser Competitivo”. Espafia: Deusto, 1ra. edicion.
PUCE. (2010). “Plan Estratégico de Desarrollo Institucional 2008-2013”. Ecuador

PUCE -,DIRECCION DE COMUNICACION INSTITUCIONAL Y RELACIONES
PUBLICAS (2010). “Manual de Imagen Corporativa de la PUCE”. Ecuador

REGISTRO OFICIAL (2010). Ley Organica de Educacién Superior. Ecuador: Lexis
S.A, Edicion No. 298.

REINOSO N. (2010) Planificacion de campafias publicitarias. Ecuador: FCAC.
lra.edicion.

STANTON W. (1996). Fundamentos de Marketing. México: Mc Graw Hill. 10ma.
edicion.



304

REVISTAS:

15. MORENO F. (1992). “Relaciones de la universidad con el sector productivo: una
nueva area de la transferencia de tecnologia.” Espacios. Volumen 13, p.12

INTERNET

16. ACCE. (2010). [http://www.acce.com.ec/consultacompanias.asp], Base de Datos

17. AGENCIA DE COOPERACION INTERNACIONAL DEL JAPON JICA. (2007).
[http://es.scribd.com/doc/56106844/44/Calculo-del-costo-del-tiempo-de
consultoria], Habilidades del consultor

18. ARTICULOS INFORMATIVOS. (2010). [http://www.articulosinformativos.com/
Las 4 P_Del Marketing-a1l058374.html], Las 4 Ps del Marketing

19. BANCO CENTRAL DEL ECUADOR. (2010). [http://www.bce.fin.ec/frame.
php?CNT=ARB0000019], Estadisticas Macroeconémicas

20. BANCO MUNDIAL. (2007). [http://web.worldbank.org/wbsite/external/bancomundial/
extsppaises/lacinspanishext/ecuadorinspanishext/0,,contentmdk:20828704~menup
k:2252928~pagePK:141137~piPK:141127~theSitePK:500558,00.html], Datos y
Estadisticas

21. CAMARA DE COMERCIO DE QUITO. (2011). [http://www.lacamaradequito.com/
index.php?option=com_content&task=section&id=2&Itemid=3], Beneficios vy
Servicios.

22. CAMARA DE LA PEQUENA INDUSTRIA. (2011). [http://www.pequenaindustria.
com.ec/html/index.php?option=com_content&view=article&id=4&Itemid=7],
Centro de Gestion.

23. CENTRO DE INVESTIGACIONES ECONOMICAS CIE. (2011).
[http://cie.udla.edu.ec/Actividades/Consultorias.aspx], Actividades

24. CENTRO DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO DE TECNOLOGIAS CTTUSFQ.
(2011). [http://www.cttusfg.com/inicio.html], Inicio



25.

26.

217.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.

305

CENTRO DE TRANSFERENCIA Y DESARROLLO DE TECNOLOGIAS CTT.
(2011). [http://www.uce.edu.ec/centrosdetalle.php?cencod=253&cennom=Centro
de Transferencia y Desarrollo de Tecnologias - CTT&cenpad=0], Vinculacion

COLEGIO DE ADMINISTRADORES DE PICHINCHA. (2011).
[http://www.capp.org.ec/qgsomos.php], Quienes Somos

DELOITTE. (2010). [http://www.deloitte.com/view/es_CL/cl/prensa/comunicadospublic

aciones/872d6e28f39f8210VgnVCM200000bb42f00aRCRD.htm], Market
Share Analysis Top 10 Consulting Provider, Gartner Dataquest
Research.

DIARIO HOY. (2010). [http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/correa-plantea-nuevo-
salario-minimo-378895.html], Nuevo salario minimo y obligaciones para
empresas

EL UNIVERSO. (2010). [http://www.eluniverso.com/2009/08/31/1/1356/ecuador-
espera-crecimiento-pib.html], Ecuador espera crecimiento del PIB

ERNST & YOUNG. (2010). [http://www.ey.com/EC/es/Services], Servicios

ESCUELA POLITECNICA NACIONAL. (2011). [http://www.epn.edu.ec/index.php?
option=com_content&view=category&layout=blog&id=388&Itemid=  377],
Servicios Externos

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES. (2010).
[http://www.fcacpuce.ec], Nosotros.

GLOBAL PROPERTY GUIDE. (2010), [http://www.globalpropertyguide.com/Latin
America/ Ecuador/Accountants], Premium Accountants

INEC. (2010). [http://www.inec.gob.ec/web/guest/servicios/], Servicios

INNOVATIVA TRANSFERENCIA Y DESARROLLO TECNOLOGICO ESPE. (2010).
[http://innovativa-espe.edu.ec/index.php?id=37/], Asesoria y Consultoria

INSTITUTO DE ESTADISTICA DE ESPANA. (2010). [http://www.ine.es/
jaxi/tabla.do?per=01&type=db&divi=IAS&idtab=7&L=0/], Indicadores de
actividad del sector servicios

LA HORA. (2010). [http://www.lahora.com.ec/index.php/noticias/show/1101050115/1
/el crecimiento_del PIB para el 2011 ser%C3%A1_de 5.06%25.html],
El crecimiento del PIB para el 2011

MARKETING  XXI.  (2010). [http://www.marketing-xxi.com/marketing-directo-
123.htm], Marketing Directo


http://www.deloitte.com/view/es_CL/cl/prensa/comunicadospublicaciones/872d6e28f39f8210VgnVCM%20200000bb42f00aRCRD.htm
http://www.deloitte.com/view/es_CL/cl/prensa/comunicadospublicaciones/872d6e28f39f8210VgnVCM%20200000bb42f00aRCRD.htm
http://www.fcacpuce.ec/

39.

40.

41.

42.

43.

44,

45,

46.

47.

48.

49,

50.

51.

52.

53.

306

MIC  CONSULTING. (2010),  [http://www.micconsulting.cl/servicios_detalle.
php?cod=22], Segmentacion de Mercados Industriales

PUCE. (2010). [http://www.puce.edu.ec/index.php?pagina=ventas], Oferta de Servicios
PUCE. (2010). [ftp://ftp.puce.edu.ec/Logotipo/], Manual de Imagen

PUCE. (2010). [http://www.puce.edu.ec/documentos/CatalogoPUCE_2011.pdf],
Catéalogo de Servicios PUCE 2010-2011

PWC ECUADOR. (2010). [http://www.pwc.com/ec/es], Nuestros Servicios

REVISTA UNIANDES. (2008). [http://revistaing.uniandes.edu.co/pdf/27all.pdf],
La consultoria en el pais. ¢Deben o no participar las universidades en esos
procesos?

SISTEMA INTEGRADO DE INDICADORES SOCIALES DEL ECUADOR SIISE.
(2010). [http://www.siise.gov.ec/], Indicadores Sociales

SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS. (2010). [http://www.infoempresas.
supercias.gov.ec/], Informacion de Empresas

UNIVERSIDAD AUTONOMA DE QUERETARO. (1999). [http://www.uag.mx/
matematicas/estadisticas/xu5.html], Teoria de Muestreo

UNIVERSIDAD DE SONORA. (2010). [http://www.estadistica.mat.uson.mx/Material/
elmuestreo.pdf], Muestreo

UNIVERSIDAD DEL PACIFICO. (2011).  [http://www.upacifico.edu.ec/
Templates/Centros.html], Centros de Investigacion

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA. (2011). [http://www.ups.edu.ec/
vinculacion-con-la-colectividad],  Vinculacion con la Colectividad

UNIVERSIDAD TECNICA PARTICULAR DE LOJA. (2011).
[http://www.utpl.edu.ec/vinculacion/relaciones-institucionales/relaciones-
nacionales], Vinculacion

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EQUINOCCIAL. (2011). [http://www.ute.edu.ec/
default.aspx?&idCategoria=291&idSeccion=304], Vinculacion

WIKIPEDIA. (2010). [http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa_de_consultor%C3%ADa],
Consultoria


http://www.mic-consulting.cl/servicios_detalle.php?cod=22
http://www.mic-consulting.cl/servicios_detalle.php?cod=22
http://www.puce.edu.ec/index.php?pagina=ventas
http://revistaing.uniandes.edu.co/pdf/27a11.pdf
http://www.estadistica.mat.uson.mx/Material/elmuestreo.pdf
http://www.estadistica.mat.uson.mx/Material/elmuestreo.pdf

307

ANEXO 1: ORGANIGRAMA DE FUNCIONES PONTIFICIA UNIVERSIDAD
CATOLICA DEL ECUADOR

Gran Canciller Secretaria General
- Asesoria Juridica
Vice Gran Canciller —
Dir. de Pastoral Universitaria
Direccion de Informatica
Auditoria Interna Consejo Superior
Dir. de Comunicacion
Ambato Institucional y RR.PP
Esmeraldas Inst. de Investigaciones
] Rector | Econdmicas
Ibarra Com. de Evaluacion . =
Tnkerrss — Caamafio, Archivo Flores
Manabi — Vicerrector Com. de Vinculacion Of. de Eval. y Acreditacion
con la Colectividad —
Santo Domingo
Consejo Académico
Direccién General | Direccién General de Direccién General Direccién General
— Académica i Estudiantes ] Administrativa — Financiera
Direccién de Planificacién y - N
—— Coordinacién del Curriculo ||  DirdeAdmisiones Dir. de Des. Inst. y RRHH Dir. de Presupuesto
Direccion de Investigacion y
— Postgrados Dir. de Reg. Econdmico Dir. de Némina | | “Ov-deContabiided
Dir. de Formacién Continua
y Vinc. con la Colectividad = Servic - Dir. de Tesorena
Dir. de Bienestar Est. - e
Oficina de Nuevas —
Tecrwlogias | [ . De Planta Fisi o Dir. de Adquisiciones
I'l Biblioteca General |
] v de Actvos P
Aq,DsefloyAnes | | |  Ciencias Humanas Enfermeria Psicologia
Cien. Adm. y Contables | | | Gencias de la Educacién Ingenieria Escuels de Bioanaliss
Cien, Exactas y Naturales | || Com, Ling. y Literstura Jurisprudencia Esc. de Trabajo Social
Cen. Fil-Teokigicas | | | Economia Medicing
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ANEXO 2: CATALOGO DE SERVICIOS EXTERNOS DE LA PUCE 2010-2011

Catalogo de Servicios

|
g

Catalogo de Servicios

Decano: :-na—&ma-&-
Asqustero Almas Moaquena Rivem Shakyanna Monasd Ay
__4'“. i o -y Spuce. ok

La Facultad de Arquitectura, Disefio y Ar-
tes -FADA, teniendo en cuanta los valores
¥ lineamientos de la Pontificia Universidad
Catolica del Ecuador -PUCE , como unidad
académica encargada del desarrollo del cuer-
po del conocimiento de las Artes, no solo se
dedica a la formacion de nuevos profesiona-
les, sino que realiza actividades de investiga-
cion y vinculacion con la comunidad, cuyo
resultados se proyectan mediante la gestion
académico-administrativa para prestar ser-
vicios a la sociedad a traves de proyectos ¥
programas de Extension Universitaria tales
como:




Pontificia Universidad Catolica del Ecuador

Arquitectura:

v,'/;"w/y}x.' "

prms————l

i

4101l
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Disefio:

 Dised itectiaico, istico y paisafist
» Construccion

» Avalios arquitectonicos

» Auditorias arquitectonicas

» Gestion de disefio en la empresa u organizacion
» Desarrollo de productos y servicios

» Validacion de productos de uso

» Imagen e identidad corporativa en proyectos
integrales

» Auditorias de disefio

» Investigacion aplicada en procesos y productos
» Apropiacion y desarrollo de nuevas tecnologias
» Apoyo a los procesos de competitividad e
innovacion

» Creacion y produccion artistica, plastica y
visual
» Gestion en proyectos culturales y actividades
afines

» Promocion, curaduria y difusion artistico-
cultural

» Critica artistica

» Comunicacion. formacion y docencia artistica
» Proyectos de creacion artistica.

» Manejo de lenguajes visuales para los medios
masivos

» Promocion y comercializacion de obras de arte
propias o ajenas.

g
:
g
<
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Pontificia Universidad Catolica del Ecuador

Decanx ‘Coardimadr de Ofirta de Servicos:
nmw— Ivan Randas Poro
206 20 B V64
Bk peadena@puceaduec Bk erunda@paadu s
Eventos de capacitacion
Administracion

» Programa de desarrollo de habilidades
adnunistrativas y gerenciales
» Administracion del cambio
» Gestion de proyectos
» Planificacion estratégica y operativa
» Comunicacion efectiva
» Administracion del iempo
» Trabajo en equipo
» Relaciones humanas
» Plan de negocios
» Andragogia de alto impacto: Certificacion de
facilitadores
» Formacion de facilitadores
» Herramientas para la toma de decisiones
» Liderazgo asertivo
» Responsabilidad social
» Word 2007 basico, intermedio y avanzado
» Power Point basico, intermedio y avanzado
» Excel 2007 basico, intermedio y avanzado
» Project 2007 basico, intermedio y avanzado
» Access 2007
» Outlook 2007
» Visio 2007
Contabilidad y Auditona
» NIIF's
» Analisis de estados financieros
» Tributacion
» Manejo de nomina
» Manejo de inventarios
» Control intemo
» Administracion de compras
» Administracion de clientes

8
2
<
Z
O
O
>-
$
=
=
&
2
=
(@)
<
o
Z
&
)
V.u
(@)
(@]
S
=
)
O
=




2
—
<
z
O
O
>
)
:
;
z
=
(@)
<
2
O
Z
=
O
-
a
(@)
=
5
O
&=

Catalogo de Servicios

» Auditonas informaticas

» Contabilidad para no contables

» Sistemas de costos para empresas industriales

» Sistemas de costos para empresas de servicios
Mercadeo

» Fundamentos de Mercadotecnia
» Estilos de comunicacion
» Negociacion
» Gestion estratégica de ventas
» Analisis del consumidor
» Servicio al cliente
» Derechos del consumidor
» Gerencia de ventas
» Analisis de datos y proyecciones
» Marketing relacional
» Investigacion de mercados
» Métricas de marketing
» Distribucion comercial
» Marketing olfativo
» Marketing musical
» Marketing viral
» Branding
Productividad

» Administracion por procesos

» Analisis de valor agregado de procesos

» Costos ABC (Activity Based Costing)

» Cuadro de mando integral (Balanced Scorecard)
» Indicadores de gestion

» Administracion de la productividad

» Diagramacion de procesos

» Gestion de recursos humanos por competencias
» Seguridad industrial

Medicion del trabajo

Métodos de trabajo

Mejoranuento continuo

Manejo de proveedores
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Pontificia 1 Iniv =1 4 ¢ L | v ano
Pontificia Universidad Catolica del Ecuador

» Herramientas estadisticas

» Fundamentos ISO 9000 - ISO 9001 - 14001 -
18000

» Formacion de auditores intemos

» Acciones preventivas y correctivas

Finanzas

» Asignacion de costos

» Analisis de costos

» Analisis financiero

» Flujos de efectivo

» Presupuestos

» Evaluacion de proyectos de inversion
» Valoracion de empresas

» Gestion del capital de trabajo

» Seguros

Servicios de consultona

Admirdstracion

» Planificacion estratégica y operativa

» Coaching de equipo para alineacion
organizacional

» Mejoramiento del talento humano

» Coaching de equipo para integracion y
empoderamiento

» Reestructuracion organico-funcional

» Disefio de manuales de funciones

» Responsabilidad social

Contabilidad y Auditona

» Implementacion de las NIIF's
» Auditonias financieras

» Auditonias administrativas

» Asesona tributaria

» Planificacion de costos

» Evaluacion de control intemo
» Inventarios

4
o
=)
<
=
7.
(@)
O
S
g
=
<
o2
5
Z
P
(@]
<
O
Z
=
O
25
(@)
2
%
=




&8
—J
2
—_
2
O
O
>~
<
=
>
<
G
z
=
@)
<
O
Z
=
O
&8
(@)
(@]
<
=
-
)
=

Catalogo de Servicios

Mercadeo

» Estudios de mercado

» Investigacion cuantitativa y cualitativa
» Planes comerciales

» Merchandising

» Direccion comercial y ventas

» Marketing estratégico

» Estrategias de producto y branding

» Meétricas de maricting

» Estrategias de promocion

» Estrategias de distribucion

Productividad

» Disefio e implementacion de un balanced scorecard
para la medicion de la gestion

» Disefio e implementacion de sistemas de
administracion por procesos.

» Disefio e implementacion de sistemas de gestion
de calidad

» Disefio e implementacion de sistemas de gestion
de recursos humanos por competencias

» Auditonas de gestion

» Disefio y levantamiento de indicadores de
gestion

» Levantamiento de procesos

Finanzas

» Evaluacion economica de proyectos

» Valoracion de empresas

» Determinacion del costo de capital

» Analisis de la gestion del capital de trabajo y
sugerencias de mejora

» Analisis de cartera de clientes

» Calificacion de cartera de clientes

» Restructuracion de deuda

» Preparacion de proyectos para ser presentados a
instituciones financieras
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Catalogo de Servicios

Doctora Mymam Agiane
“Telefonex 2150

& e

Coardmadara de Oferta de Semvacios

Magrar Magants lumvaide Foroe
T LI

La Facultad de Ciencias de la Educacion ofrece cur-
sos de educacion continua dirigida al magisterio
nacional, centros educativos, gobiemos seccionales,
madres comunitarias y profesores en general en:

» Pedagogia

» Didactica

» Lenguaje

» Ciencias Sociales

» Ciencias Naturales

» Relacion Pedagogica

» Cumiculum

» Pedagogia Musical

» Educacion Inicial

» Musica

Ademas

» Estimulacion temprana y evaluacion del ni-
vel de desarrollo para lactantes y nifios meno-
res de 5 afios.

» Tutorias en cursos pedagogicos a través de
medios virtuales.

» Asesoria en temas relacionados con educa-
cion inicial y politicas educativas.

» Establecimiento de comunicacion altemati-
va y aumentativa para nifios con necesidades

educativas especiales.



312

Decanx Doctora Lasa Ascos Tordn Dector: M. Sc. Pabio Jamin Valladoees
Telefono: 29157 Telefono: 991700 . 167
Emal bycosfipaceaduee Enzl pgsrnipoceadua

Escuela de Biologia

La Estacion Cientifica Yasuni (ECY) fue creada por el

4
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» Estudios de impacto ambiental

» Capacitacion en temas de evaluacion. manejo y
administracion ambiental

» Conferencias sobre temas de conservacion

» Asesoria y capacitacion en areas de la biologia.
ecologia y desarrollo sustentable

» Identificacion de patogenos en la agricultura

» Capacitacion a campesinos sobre plagas
agricolas

» Estudios de monitoreo biologico

» Estudios de calidad de la sangre en transfusiones
(en convenio con la Cruz Roja Ecuatoriana)

Se han realizado asesorias a empresas como
Petrobras, Agip. Petroecuador etc.

La Escuela de Biologia también ofrece ser-
vicios a traves de sus investigaciones: por
ejemplo, se realizo un trabajo sobre la poli-
lla de la papa que ha permitido un estudio
integrado de las plagas, el cual ha generado
conocimiento y posibilidad de desarrollo a
campesinos y agricultores.

Gracias a los trabajos de investigacion en bo-
tanica se conoce la fora del Ecuador. asicomo
las plagas de insectos que afectan a cultivos,
¥y las colecciones de referencia que poseen los
museos ¥ que pueden ser consultadas.

A nivel molecular se ha realizado genotipaje
de variedades vegetales y tambieén la carac-
terizacion de determunadas variedades de
plantas para proteccion intelectual en las em-
presas floricolas.

Ademas, la Estacion Cientifica Yasuni ofrece
servicios a sus huéspedes, por gjemplo, cur-
sos de Biologia Tropical
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Estado Ecuatoriano el 25 de agosto de 1994 Dias des-
pues, mediante un contrato de comodato por 9 afios,
se entrega la ECY ala Escuela de Ciencias Biologicas de
la Pontificia Universidad Catolica del Ecuador.

» LaECY seencuentraen76® 24’ 1.8" W: 0° 40" 10.7"
S. Se halla en la provincia de Orellana. Amazonia
del Ecuador. en la nibera derecha del rio Tiputiru
medio, a poca distancia de su confluencia con el rio
Tivacuno. La ECY se encuentra dentro del Parque
Nacional Yasund (PNY), creado en 1979, que tene
una extension de aproximadamente 9.820 kilome-
tro cuadrados, y cerca de la Reserva Etnica Waora-
ni. creada en 1990, de 6.800 kilometro cuadrados.
Yasuni, junto con otras areas de la cuenca amazoni-
ca noroccidental, es uno de los bosques con mayor
biodiversidad en el mundo.

La ECY apoya la actividad cientifica en los bosques
amazdnicos del Ecuador y en todas las areas del sa-
ber. La ECY esta fundada en el principio de que la
ciencia y la tecnologia son esenciales para el desa-
rrollo de una nacion.
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Servicios v facilidades

» Alimentos con cadena de frio (Certificado
1SO 22000)

» Agua embotellada

» Sistema de tratamiento de aguas para
consumo humano y aguas servidas

» Intemet inalambrico

» Sala de computadores

» Maquina copiadora

» Linea telefonica para llamadas nacionales en
caso de emergencia

» Agua caliente

» Lavanderia

» Energia eléctrica 24 horas al dia

» Habitaciones con baho privado y compartido
» Laboratorios y aulas

» Comedor con capacidad para 80 personas

» Torre de observacion sobre el dosel del
bosque

» Sistema integrado de senderos

» Transporte terrestre dentro del PNY

» Centro médico

» Caja de seguridad

Requerimientos personales

Para ingresar a la ECY usted debe obtener
una autorizacion de sus directores. Esta sera
emitida unicamente si usted presenta todos
los documentos requeridos. Estos documen-
tos deben ser presentados a través de nues-
tro Sistema Integrado de Registro Digital
(SIRD) en www.yasuni.cc.

El certificado de vacunacion contra la fiebre
amarilla y el original de su pasaporte o cé-
dula de identidad deben ser presentados en
el punto de control de seguridad de la com-
patiia petrolera, a la entrada del PNY. Cada
vez que usted ingrese a la ECY es necesaria
una nueva carta de acceso.
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Rutas de acceso a la ECY

El personal de la ECY puede ayudarle a organizar
su viaje. Recuerde que nuestra pagina web www.
yasunicc dispone de herramientas y mapas para
que usted explore rutas de acceso hacia la ECY.
Existen varias rutas alternativas.

Se recomienda establecer los siguientes recorridos
en funcion de su seguridad:

» Opcion A

Via aérea: Quito-Coca: via terrestre: aeropuerto
Coca-Hotel La Mision: via fluvial: Hotel La Mi-
sion-Pompeya Sur: via terrestre: Pompeya Sur-Es-
tacion Yasuni Esta ruta es la mas rapida y costosa.

» Opcion B

Via aérea: Quito-Coca: via terrestre: Coca-Pom-
peya Norte: via fluvial: Pompeya Norte-Pompeya
Sur; via terrestre: Pompeya Sur-Estacion Yasuni.
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El Centro de Servicios Ambientales y Quimicos
(CESAQ) de la Pontificia Universidad Catolica del
Ecuador brinda, desde el afio 2002, soluciones am-
bientales al sector productivo e industrial del pais
mediante la prestacion de servicios ntegrados para
El CESAQ-PUCE es el primer laboratorio ambien-
tal del Ecuador que obtuvo la Acreditacion 15O
17025, gracias a su competencia técnica y Liderazgo
mhyushamdemxaosmugndosdemmsxs
Con una trayectoria de nueve aios,
el CESAQ es el laboratorio ambiental con mayor
alcance de acreditacion. Cubre analisis de aguas
de consumo, aguas residuales, aguas naturales,
suelos, emisiones de fuentes fijas de combustion.
aire ambiente y ruido ambiental. Trabaja bajo me-
todologias validadas, basadas en métodos oficiales
(EPA, Standard Methods).
El CESAQ-PUCE esta registrado como ‘Laborato-
rio Calificado’ en la Direccion de Medio Ambiente
del Distrito Metropolitano de Quito (R-04-01-A), y
en la Direccion Nacional de Proteccion Ambiental
del Ministerio de Minas y Petroleos (DINAPA),
como Laboratorio Ambiental Hidrocarburifero
(002-5PA-RLAH).
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Servidos del CESAQ

Toma de muestras y analisis in situ

Recoleccion, etiquetado, preservacion y transpor-
te de muestras, siguiendo una cadena de custodia
hasta el arribo al laboratorio, donde las muestras
se codifican y registran para garantizar su integri-
dad, asi como la confidencialidad del cliente.

Analisis de aguas y suelos

Analisis fisicoquimicos de aguas de consumo,
aguas superficiales, aguas subterraneas, aguas
residiales, efluentes iquido, suelos agricolas, sue-
los contaminados, lodos, ripios de perforacion.
extraccion y analisis de lixiviado, mediante méto-
dos analiticos previamente validados, basados en
normas internacionales.

Muestreo y anilisis de ruido y emisiones

Muestreos y analisis fisicoquimicos de gases de
combustion provenientes de fuentes fijas, conta-
minantes gaseosos en aire ambiente y muestreo
isocinético automatico y analisis de material ar-
ticulado. Estos estudios utilizan tecnologia de ul-
timo nivel que garantiza el cumplimiento de las
normas de la Agencia de Proteccion Ambiental de
los Estados Unidos (EPA-US).
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Escuela de Antropologia

La Escuela de Antropologia cuenta con espe-
cialistas de alto nivel en el area antropologica
con una amplia experiencia de trabajo conjun-
to con organismos gubermamentales, gobier-
nos seccionales, organismos Multinacionales,
privados y ONG a favor de la preservacion
del Patrimonio Cultural. La Escuela pone a
su disposicion los siguientes servicios:
1. Consultoria e investigacion sobre:

» Patrimonio cultural tangible e intangible

» Temas arqueologicos y arqueologia de rescate

» Diversidad cultural. étnica e identidad

» Temas etnograficos de los pueblos indigenas
y afros

Escuela de Ciencias Historicas

Con una vasta experiencia en cooperacion
con museos en marcha o en construccion,

La Facultad de Ciencias Filosoficas y Teolo- !
instituciones gubernamentales con areas cul-

gicas cuenta con un Consultorio Filosofico

gratuito permanente que ofrece: turales, organismos encargados de la preser-
vacion del Patrimonio Historico y Cultural e
» Consultoria filosofica a personas investigadores e historiad presta los si-
» Cursos de filosofia aplicada a grupos guienies serviclos:
omst 1. Proyectos ligados a la actividad de museos,
edificios religiosos o civiles
» Curaduria de obras de arte
La Escuela de Teologia ofrece asesonas dirigidas a per- » Elaboracion de guiones museograficos y
sonas e instituciones religiosas en: museolégicos

» Pasantias de estudiantes para objetivos
relacionados con investigacion. guia de
museos, entre otros

» Entrenamiento y conferencias a pasantes que
trabajan como gwas de museo

»  Temas relacionados con teologia. como moral,
espiritualidad, pastoral, catequesis, doctrina cris-
tiana y Biblia
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2. Proyectos ligados a la investigacion historica

» Investigaciones de caracter historico

» Investigaciones en el campo de la Historia del
Arte

» Asistentes para investigadores de la rama de la
Historia

» Pasantes para instituciones culturales que necesiten
estudiantes de Historia para determinados proyectos

3. Asesonia
» Asesoramiento en el campo archivistico

4. Educacion continua
» Capacitacion en el campo de la investigacion
historica
» Capacitacion en el campo de la Historia del Arte

Escuela de Geografia

Experiencia con entidades gubernamentales,
Consejos Provinciales, Municipios, Juntas
parroquiales, empresas privadas y ONG en

1. Capacitacion

» Gestion ambiental

» Ordenamiento territorial

» Cartografia basica y tematica

» Manejo de imagenes de satelite

» Sistemas de informacion geografica

» Manejo de GPS

» Construccion de bases de datos georeferenciados
» Gestion de riesgos

» Evaluacion y mapeo de los peligros naturales y
antropicos, y definicion de la vulnerabilidad de la
poblacion, sus viviendas e infraestructuras viales y
productivas
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» Elaboracion y actualizacion de planes de
contingencia

» Disefio de sistemas de monitoreo para
prevencion de desastres

» Disefio, elaboracién y evaluacién de
proyectos

catastros y otros insumos de planificacion
itorial

» Elaboracion de Planes de Ordenamiento

Territorial POT

Escuela de Hoteleria y Turismo

=

La Escuela de Hotelena y Tunismo ofrece
servicios de consultoria en cuatro diferentes
areas del turismo:

1. Operaciones de la empresa turistica

1.1 Andlisis de calidad en los servicios

» Analisis de la calidad de los servicios
ecoturisticos
» Analisis de la calidad de los servicios
recreativos
» Efectividad en el cumplimiento de las
regulaciones de calidad en el sector
i

» Calidad del servicio frente a necesidades
y posibilidades de inversion en ecoturismo
» Nivel de satisfaccion del turista. segin
destinos y servicios en cada tipo de turismo
(comunitario, ecoturismo, etc.)
» Anilisis de calidad de la guianza

D
» Factores que impiden el mejoramiento de
1a calidad en el ecoturismo y en el turismo
comunitario
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1. 2 Certificaciones en la empresa privada

» Impacto de la certificacion turisticaenla
demanda

» Eficacia de la adopcion de certificaciones en
la optimizacion de recursos

» Eficacia en el aumento de la demanda

» Incentivos para la adopcion de
icadd

2. Ecoturismo, reas protegidas, turismo sostenible
¥ conservacion

2. 1. Gestion, uso y mancjo de dreas protegidas
desde ¢l turismo y la recreacion

» Manejo del turismo, conservacion y control
en Galapagos

» Turismo en areas protegidas

» Incentivos que cambian actividades no sus-

» Analisis de los ingresos del turismo en areas
protegidas y comunidades

» Implicaciones de la construccion de hoteles
en areas protegidas

2.2 Impactos del turismo

» Analisis del comportamiento del turista en
areas fragiles

» Evaluacion del impacto ambiental del
turismo

» Mitigacion de los impactos ambientales
causados por el turismo
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3. Turismo y desarrollo

3.1 Turismo comunitario y desarrollo de las
capacidades locales
» Diagnostico de la calidad del turismo
comunitario
» Mecanismos de apoyo al desarrollo del
» Capacidad de ingresos del turismo
comunitario
» Modelos de planificacion del turismo
comunitario
» Analisis de los mecanismos de

sény posic ento del turi
oS Poalcimamiack)
» Retos del turismo y la dinamica social,
ambiental y politica de las comunidades

3.2 Turismo rural y desarrollo regional

» Implicaciones del turismo rural y el
desarrollo de regiones

» Analisis delos cambios ocurridos en areas
rurales frente al desarrollo turistico

» Analisis del aprovechamiento del
Patrimonio Cultural

» Implicaciones del aprovechamiento del
patrimonio cultural y del turismo

4. Gestion publica del turismo
4.1 Descentralizacion del turismo

» Efectividad y eficaciadela
descentralizacion del turismo.

» Los retos y limitaciones de los gobiemos
locales para el desarrollo de nuevos destmos
» Ejes articuladores de destinos turisticos
en manos de los gobiemnos locales

» Diagnostico de la capacidad de gestion
turistica de los gobiemnos locales
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2 Normativa y legislacion tusistico-recreativa

» Monopolio de las agencias mayoristas en el
mercado turistico

» Diversificacion de los servicios empresariales
que brindan las empresas de turismo

» Analisis de las leyes de turismo frente al
fomento del desarrollo del sector

» Analisis de la aplicacion de las leyes de
turismo en el Ecuador, segin sectores

» Analisis de la efectividad y eficacia de la
catalogacion de los hoteles

» Regulaciones y mecanismos de control de la
lepislacié ¢ 3

.3 Politicas y competencias gubernamen tales
nacionales en ¢l desarrollo turistico

» Analisis del cobro de comisiones por parte
de las aerolineas

» Politicas de seguridad del turista

» Politicas de proteccion del consumidor

» Politicas de proteccion de nifios, nifas y
adolescentes frente al turismo

» Analisis de las instancias y competencias
de la empresa publica para el desarrollo del
turismo

» Capacitacion en gestion turistica y hotelera:
de planes de negocios para la microempresa

Ademas ofrece:

» Organizacion de eventos académicos y sodales
en diferentes centros de convenciones de Quito

» Organizacion de visitas culturales y de
ecoturismo para estudiantes y profesores
extranjeros tes de universidades
con las cuales la PUCE tiene convenios
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Escuela de Sodologia

Asesoria y consultoria en:

» Politicas publicas

» Proyectos de desarrollo

» Produccion de lineas base

» Discurso politico y promocion politica
» Rei e oy

» Seguridad ciudadana

» Seguridad intema y externa

Capacitacion en:

» Administracién pablica

» Gobemabilidad

» Gerencia social

» Proyectos de desarrollo

» Metodologias cualitativas

» Metodologias cuantitativas

» Democracia y ciudadania

» Investigacion social
Investigacion en:

» Discurso politico

» Seguridad y defensa

» Democracia y ciudadania

» Migracion y frontera

» Interculturalidad
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Escuela de Comunicacion

Servicios:

El CELA posee gran experiencia en la elabo-
racion y evaluacion de proyectos, tales como
la evaluacion del impacto del trabajo de la
Policia Metropolitana en el Distrito Metropo-
litano de Quito, el de Alimentacion
Escolar (PAE), la evaluacion intermedia del
Bono de Desarrollo Humano-Condicionali-
dad Educacion entre otros.

» Conformacion de equipos, elaboracion de
propuestas y esquemas metodologicos y
planificacion de presupuestos para proyectos
multidisciplinarios

» Conversion y colocacion virtual en la web de

las Unidades Académicas e instituciones mediante
el uso de Tecnologias de Informacion y
Comunicacion (TIC)

» Disefio de sistemas de evaluacion y seguimiento
de planes de desarrollo y proyectos sociales y
culturales

» Evaluacion del Patrimonio Natural y Cultural
con parametros internacionales

CENTRO DE ESTUDIOS LATINOAMERICANOS (CELA)

Consultorias y asesorias en:
» Sistema de edicion AVID para periodistas y
editores de canales de television
» Digitalizacion de audio y video
» Digitalizacion de periodicos en colegios
» Uso de Intemnet y sus redes. Publicaciones en
Internet
» Recoleccion de informacion de Internet
» Agencia de comunicacion interna y externa
Educacion Continna:
» Cursos en el sistema de edicion AVID para
periodistas y editores de canales de television
» Cursos de digitalizacion de audio y video
» Digitalizacion de periodicos estudiantiles
» Herramientas Digitales (nube o cloud
computing)
» Web20
» Cursos de fotografia y filmacion
» Cursos de ética profesional

Escuela de Linguistica

» Consultoria y asesoria en disefio de
proyectos de investigacion en areas de
lingiiistica aplicada

» Traducciones e interpretacion de eventos,
documentos y trabajos.

» Centro de redaccion

» Cursos abiertos en traduccion,
interpretacion y otros temas lingiiisticos

» Cursos especiales en ESP (Inglés para
Propositos Especificos)
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Educacion Continua:

» Cursos de traduccion e interpretacion de
temas lingtiisticos, de ESP, de actualizacion para

profesores de inglés y de espafiol para extranjeros

Escuela Multilingiie en
Negocios y Reladones Intemacionales

Cursos en:
» Protocolo
» Politica exterior
» Relaciones intemacionales en espaiiol o en len-
guas extranjeras

Escuela de Lenguas:

» Consultonia y asesoria en actualizacion de
conocimientos de profesores de diferentes lenguas
» Centro de redaccion

» Cursos sabatinos de lenguas
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Servicios

» Grabacion y edicion de video y audio
» Digitalizacion de audio y video
» Laboratorio de fotografia digital y analogica

Cursos de educacion continua

» Cursos de AVID News Cutter
» Cursos de Protools
» Cursos de fotografia
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La Facultad de Economia y la Coordinacion de Inves-
tigacion y Postgrado de la Facultad de Economia de la
PUCE ponen a disposicion de la sociedad:

Servicios de consultoria

1. Levantamientos de lineas base

Disefio de indicadores, disefio de formularios,
operativo de campo (levantamiento de la
informacion, critica, codificacion. digitacion,
depuracion de las bases de datos, procesamiento

de la informacion (frecuencias, cruces de variables,
tablas de resultados, analisis estadistico univariado y
multivariado) y analisis de la informacion

2. Sondeos de opinion

Recopilacion y analisis estadisticos de datos de
opinion publica mediante la aplicacion de
técnicas cuantitativas

3. Estudios de mercado

Investigaciones cuantitativas y cualitativas de
viabilidad y rentabilidad comercial

4. Proyectos de investigacion de campo

Desarrollo de proyectos de observacion estructurada
y sistematica

Pontificia Universidad Catolica del Ecuador

Servicios de investigacion

Investigaciones en temas economicos de
conformidad con los lineamientos de
investigacion institucionales, con el afin de
impulsar mecanismos de articulacion y
vinculacion mas alla del espacio universitario
Ambitos de investigacion

a) Crecimiento economico, productividad. acceso
a los medios de produccion y el uso eficiente de
los recursos publicos

b) Desarrollo social

<) Servicios para la comunidad

Cursos de educacion continua
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1. Economia para comunicadores sociales

Dirigido a editores, periodistas y comunicadores
sociales de radio, prensa, television e internet.

2. Hermamientas estadistico-econométricas

Dirigido a profesionales e investigadores de las
i ial

3. Anilisis macoeconomico

Dirigido a profesionales de instituciones publicas
y privadas

4. Economia aplicada

Dirigido a profesionales de instituciones publicas
y privadas

Modalidad de los cursos: presencial

Se entrega certificado de asistencia y aprobacion

avalado por la Direccion General Académica de
laPUCE

:
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Darector: Foonomiga Fduando Valoncia Visquer
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El Instituto de Investigaciones Economicas de
la PUCE tiene como mision fundamental con-
tribuir con respuestas efectivas al desafio de
1a reduccién de la pobreza y la desigualdad
en nuestro pais, comprometiéndose con un rol
mas activo con la sociedad. a través de tres bi-
neas de servicios:

1. Desarrollo de investigaciones actualizadas
sobre la realidad socioeconomica nacional. cu-
yos andlisis sirven de referente técnico para el
debate publico y privado.

Las lineas de investigacion desarrolladas por el
IIE estan relacionadas con dos campos de ana-
lisis:

Investigacion macrosocial sobre la pobreza y las
heterogeneidades subyacentes en la poblacion.
Un analisis de la politica social ecuatoriana du-
rante el periodo 2000-2009. Dicho estudio se
inscribe en el marco del Proyecto Observatorio
AUSJAL sobre Pobreza en América Latina (in-
vestigacion conjunta de la Red AUSJAL), en la
cual participa el IIE con el analisis nacional co-
mrespondiente.

Investigacion macroeconomica, especificamen-
te acerca de la Incidencia de los Modelos de
Politica Economica Aplicados entre 1950-2000
sobre la Distribucion del Ingreso y el Empleoen
el Ecuador. Este proyecto de investigacion fue
seleccionado por el fondo de proyectos de in-
vestigacion de la PUCE. y se encuentra en mar-
cha como un proyecto especifico.

2. Publicaciones, traducidas en material de
consulta y guia de opinion.

Entrega de la publicacion semestral Economiz y
Humanismo, cuya informacion es fuente de in-
formacion actualizada para estudiantes, inves-
tigadores, autoridades gubemamentales.
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Escuela de Enfermena

Cursos de extension sobre:

» Seguridad del paciente
» Elaboracion de protocolos sobre procesos en
salud para personal de enfermernia
» Primeros auxilios
» Asistencia geriatrica
» Manejo de ventiladores
» Procesos de Atencion de Enfermeria (PAE)

Escuela de Nutricion Humana

Asesoria en:

» Alimentacion nutricional en casos especiales
» Alimentacion nutricional para grupos etarios,
» Higiene de los alimentos

Cursos de extension sobre:

» Peso ideal y alimentacion saludable en
colegios secundarios

» Nutricion en el deporte para instructores de
gimnasios y entrenadores
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Area de Ingenieria Civil

Capacitacion en

» Costos de construccion
» Programacion de obras
» Mantenimiento y operacion de sistemas de
agua potable, alcantarillado y disposicion de

desechos solidos al personal de Departamentos
de Obras Publicas de Municipios.

» Actualizacion de conocimientos de procedi-
mientos de Ensayos de Suelos, Materiales y Pa-
vimentos

Cursos en

» Actualizacion de Conocimientos en el Area de
Estructuras

» Uso de Software especializado para el analisis
y disefio de Estructuras:

» Sap2000

» Etabs

» Safe

» Otros
» Capacitacion en evaluacion funcional y es-
tructural de pavimentos y formulacion de Pla-
nes de Gestion Vial

Consultona en

» Transporte publico en ciudades.
» Estudios, Fiscalizacion y Supervision de Pro-
yectos de Ingenieria
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Otros servicios

» Servicio de certificacion de calidad para las
construcciones: Unidad de Inspeccion Técnica de
Obras, que controla la ejecucion en aspectos de pro-
gramacion y costos, técnicas de ejecucion. calidad
de materiales y equipos, cumplimiento efectivo de
especificaciones, control de iempos.

» Fiscalizacion de obras civiles

» Levantamientos topograficos y planificacion te-
rritorial

» Planificacion estructural de proyectos civiles

» Valoracion de bienes inmuebles

» Gerenciamiento de proyectos de construccion

» Proyectos de verificacion de estructuras de Edifi-
cios Pablicos, Colegios, Puentes, etc.

» Proyectos de Rehabilitacion de Edificaciones An-
tiguas y Modemas

» Evaluacion fundonal y estructural de pavimen-
tos y formulacion de Planes de Gestion Vial

» Calibracion de equipos de Metrologia

» Servicios para la Industria petrolera: control de
soldaduras, calificacion de procedimientos, califi-
cacion de soldadores, ensayos no destructivos, ta-
Ller de mecanica y elaboracion de probetas.

» Control de geotextiles utilizados en la construc-
cion



Pontificia Universidad Catolica del Ecuador

Area de Ingenieria en Sistemas

Educacion Continua en Sistemas

» Capacitacion en Software Propietario y Libre:

»  Lenguajes de programacion

»  Software para disefio

»  Basesdedatos

»  Ofimatica basica y avanzada
» Capacitacion para obtencion de certificacion
de uso de TICs Ofimatica e Introduccion a la
Tecnologia (IC3 - Microsoft).
» Capacitacion en uso de Mathlab y otras herra-
mientas matematicas.
» Capacitacion y Servicios de Tecnologia para
E-Learrung:

»  Moodle

»  Hemramientas tecnologicas para apo-

yo educativo.

»  Web 2.0 en educacion
» Curso de modelamiento de procesos con Si-
mul 8
» Capacitacion en disefio Web con Dreamweaver
» Capacitacion en Flaneamiento de proyectos
con MS Project 2007
» Capacitacion en manejo de MS Excel 2007 Ba-
sico . Intermedio
» Programas de Capacitacion especializada
para CIOs en Buenas Practicas de Gestion de TI
usando estandares como ITIL, COBIT.

Otros servicios

» Asesorna en construccion de aulas virtuales
» Asesona en instalacion y mantenimiento de
Plataformas Virtuales Educativas para Colegios.
Consultoria en Riesgos Tecnologicos y Seguri-
dad de la Informacion:
»  Valoracion de activos de informacion
»  Determinacion de amenazas y riesgos
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> Definicion de una politica de seguridad
de la informacion
»  Determinacion de salvaguardas.
» Auditoria Informatica basada en estindares in-
» Consultoria para la medicion de madurez de los
procesos tecnologicos y recomendaciones para la
implementacion de una politica de Gobierno de TL
» Soluciones Informaticas, Soporte Témico, Aseso-
ria. Instalacion y Configuracion de Software Libre
» Servicios de Testing: pruebas de software
» Sistema de envio masivo de mensajeria SMS, para
convocatorias, reuniones, avisos, etc.
» Asesona y consultona en desarrollo de software
para Aseguradoras: Emision de polizas, control de
siniestros y pagos.
» Asesonia y consultoria en evaluacion. modela-
miento, optimatizacion y automatizacion de Proce-
505.
» Asesoria en Politicas de Propiedad Intelectual en
Desarrollo de Software.
» Asesoria en Portales Web especializados en co-
» Asesonay consultoria en seguridad de informa-
cion con normas IS0,
» Asesonia y consultoria en sistemas transacciona-
les de Banca y Finanzas.
» Certificacion en Redes Cursos CCNA (Acadenmuia
CISCO)
» Certificacion en Redes Inalambricas (Academia
Cisco)
» Essential Technologies (Academia Cisco)
» Cursos de Manejo de Bases de Datos Oracle. Sql.
Mysql etc
» Desarrollo e implementacion de centrales telefo-
rucas en software libre
» Capaditacion y Desarrollo de material educativo
con NTICS
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El Laboratorio de Materiales de Construccion realiza con-
sultorias y analisis en laboratorio de los materiales utiliza-
dos en la construccion a nivel nacional, bajo la Norma IS0/
IEC 17025, de acuerdo con las necesidades actuales, con
confiabilidad y confidencialidad para sus clientes, apegado
a la normativa técnica nacional e internacional. El Labora-
torio cuenta con personal competente y comprometido con
el sistema de calidad y con el correcto desempefio de las
funciones a él asignadas. basado en el compromiso de sus
directivos de gestionar los recursos necesarios para la capa-
citacion constante de nuevos profesionales y colaboradores,
asi como para mantener vigente el sistema de calidad.

a) Analisis en laboratorio

En cuanto a los analisis en laboratorio, tenemos seis
areas de especializacion. A continuacion se detallan
los ensayos que se desarrollan en cada una de ellas,
asicomo la norma utilizada.
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Resistarce of Compacted Hot Mis Asphalt (HMA) to Mobsture-dnduond
Damage

Betuminous Mixtures - Test Methods for Hot Mix Asphal - Siffncs

Saandard Test Method for Denstty of Btusninous Concrete in ace by
Noackear Methots

Dierniry of In-Flace Hot Mix Asphalt (HMA) Pavement by Flectrons
Sarface Contact Devices

Seperpave Valumetre Min Design
Sepuerpave Volumetric Dasdign for ot Mix Asphalt

Preparing amd Dietermining the demnity of the Hot Mix Asphalt (HIMA)
Sypwcimenn by Moars of the Superpave Gyratory Compactor

ASFALTOS COKTALDCS

Scandard Test Method for Detilation of Cut-Back Asphaltc (Betumunous)
Prodects

Scandard Specification for Cutbeck Asphalt (Medium-Canng Type)
Seandard Test Method for Kinematic Viascosity of Asphalts (Setumens)

EMULSIONTS ASTALTICAS

b) Consultoria

En cuanto a consultoria se refiere, el Laboratorio se especia-
liza en tres areas:

» 1. Geotecnia:

* Estudios geotécnicos para cimentacion de
casas, edificios. puentes, estabilizacion de
taludes, etc.

» 2. Patologia:

¢ Estudios de rehabilitacion de estructuras
antiguas y modemas

* Patologia de los materiales

» 3. Fiscalizacion de obra
» 4. Disefios de pavimentos
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Programas de Educacion Continua

» Programas de actualizacion para egresados
y profesionales graduados en areas del
conocimiento relacionadas con el Derecho y el
ejercicio de la abogacia

» Programas de formacion en metodologia

de la docendia y la investigacion juridica

Programas de extension academica

» Programas de formacion jundica y

actualizacion de conocimientos relacionados

con el Derecho, para entidades publicas,

empresas privadas, corporaciones, organizaciones
comunitarias y organismos no gubernamentales

» Programas de divulgacion del conocimiento
junidico referido a problemas sociales relevantes en
el entormo nacional, regional y local.
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La Fundacion Consultorios Juridicos Gratuitos
de la Pontificia Universidad Catolica del Ecua-
dor presta una variedad de servicios a personas
de limitados recursos.

» Primeras Consultas

A la oficina de Primeras Consultas acuden los usua-
1105 a exponer sus problemas. Se abre la ficha corres-
pondiente y se les orienta sobre los pasos que deben
seguir para hacer valer sus derechos. Si el usuano de-
sea. se remite el caso al area comrespondiente para que
reciba ayudalegal



» Area Civil

En esta area se atienden asuntos civiles, labora-
les y de inquilinato.

En asuntos de inquilinato, generalmente se pa-
trocina al inquilino.

En materia laboral. se patrocina al trabajador
tanto en asuntos administrativos en el Ministe-
rio de Relaciones Laborales como en los juzga-
dos del trabajo.

> Area Penal

La defensa a los mayores infractores, a los me-
nores infractores, la obtencion de medidas de
amparo en los casos de violencia intrafamiliar
¥ la rehabilitacion de récord policial son las
principales actividades de esta area. que tam-
bién patrocina la defensa del acusador particu-
lar en los casos en que los menores son vict-
mas de agresion fisica o sexual.

» Area de la Nihez y Adolescencia

En esta area se atienden todas las acciones ci-
viles del Codigo de la Nifiez y Adolescencia.
como alimentos, ayuda prenatal, rescate, régi-
men de visitas, tenencia. acogimiento familiar,
curaduna, incidentes de aumento o rebaja de
la pension alimenticia, alimentos voluntarios;
ademas, actas transaccionales.

» Centro de Metodos Altemativos para la So-

Iucion de Conflictos

Actualmente en el Centro se atienden. por el
momento, casos de mediacion. No se han es-
tablecido todavia tribunales de arbitraje. Ade-
mas, se atienden asuntos notariales y se redac-
tan proyectos de estatutos para la creacion de
fundaciones y corporaciones.
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En los Consultorios también existen dos unidades de
apoyo, que son Trabajo Soctal y Terapia Familiar

» Trabajo Social

Desarrolla investigacion sociofamiliar y emite el
informe correspondiente. Realiza, entre otros asun-
tos, convalidaciones en casos de violendca intrafa-
miliar, orientacion familiar y personal.

» Terapia Familiar

Las actividades que se realizan en esta unidad son:
terapia de pareja, terapia familiar e individual.

Son numerosos los casos que se tramitan en la Fun-
dacion y pocos los profesionales que. con sacrificio,
honestidad y competencia, atienden al publico, que
esta agradecido por la ayuda que recibe.
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Decano: Doctor Carlos Acuno Velwso

Telefono 29152

Bl cvanunofipucnadiuc

La Facultad de Medicina ofrece los siguientes
cursos de formacion y capacitacion en diver-
so0s temas de la salud publica:
» Cursos de actualizacion en cirugias minimamen-
te invasivas tales como laparoscopia, histeroscopia
y colposcopia
» Capacitacion en primeros auxlios
» Curso de soporte vital basico para publico en ge-
neral y personal de salud. y curso de soporte vital
avanzado para personal de salud
» Cursos de actualizacion profesional
» Cursos de educacion meédica: Aprendizaje Basa-
do en Problemas (ABP)
» Cursos de investigacion en salud
» Cursos virtuales en varios temas de la salud pu-
blica y de la mvestigacion de servicios y sistemas
de salud
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Catalogo de Servicios

Directar: Doctor Fidinon Agyalr Santaconzz

Bl caagalaalpuceadinc

El Instituto de Salud Publica, creado en 1998
mediante convenio de cooperacion interins-
titucional entre la Pontificia Universidad Ca-
tolica del Ecuador y el Instituto de Medicina
Tropical Principe Leopoldo de Amberes (Bél-
gica) tiene como finalidad investigar. apoyar
al desarrollo de los servicios de salud con
orientacion publica del pais y formar profe-
sionales en salud publica Ofrece asesoria.
consultonia y acompahamiento académico
para:

» La elaboracion de proyectos que promuevan la
participacion comunitaria, intersectorial e interdis-
ciplinari

» El mejoramiento de la calidad de atencion de ser-
vicios de salud con orientacion publica

» El disefio participativo de estrategias para solu-
cionar asuntos locales de salud

» Eldisefio de investigacion accion y operativa para
mejorar la gestion de sistemas y servicios de salud
» El uso de la evidencia cientifica en la gestion y en
1a decision en salud

» La evaluacion de las politicas publicas de salud
de alcance nacional. regional o local

» La capacitacion a personal de salud, lideres co-
munitarios y otros actores de la salud publica



329

Catalogo de Servicios Pontificia Universidad Catolica del Ecuador

Para formacion en Psicologia Organizacional:

FACULTAD DE PSICOLOGIA

La Facultad de Psicologia de la PUCE ofrece
programas de extension, capacitacion y actuali-
zacion en diversos aspectos y especialidades de
1a Psicologia. dirigidos a personas en general y
a estudiantes y profesionales en particular que
trabajan en: organizaciones del sector privado,
organizaciones del sector publico, ONG, pro-
gramas o proyectos en sectores comunitarios,
centros educativos, centros de rehabilitacion.

ccmosdeahnucndemmomupnodndcs
especiales, mmdemdelodum:nn—
yor. clinicas y

Lnspropueshsahnonmhdnsnmbxune-
cesidades de formacion y capacitacion de

profesionales que cumplen actividades en la
empresa publica y privada. y que tienen vin-
lacién di i e

organizacionales y
de recursos humanos. La oferta especifica de
cursos y talleres se define a traveés de los pla-
nes operativos anuales que correspondan.

» Capacitacion en programacion

lingiiist

» Curso de capacitacion en excel aplicado a la

administracion de recursos humanos

» Curso de marketing y excelencia de atencion y
i

» Curso sobre trabajo en equipo

» Curso de manejo de relaciones interpersonales

para la reduccion de la conflictividad

» Curso de capacitacion en liderazgo y valores

» Curso de capacitacion en motivacion y

desarrollo humano

Para formacion en Psicologia Educativa:

» Actualizacion sobre nuevos modelos de
orientacion y tutoria educativa

» Curso de actualizacion en pensamiento
creativo

» Curso de capacitacion en culturas juveniles
» Estrategias de trabajo con la familia

» Psicosexualidad integral

» Liderazgo y valores

» Problemas del nifio y del adolescente

» Adicciones. Problemas psicosociales de uso
¥ abuso de drogas legales e legales

Para formacion en Clinica:

» Curso de arteterapia

» Curso de Psicografologia

» Curso de capacitacion en Terapia Familiar

» Aportes psicoterapéuticos desde nuevas
perspectivas de un enfoque cognitivo conductual
» Programas de rehabilitacion en adicciones

» Talleres de atencion a problemas de conducta
» Psicoterapia familiar y de pareja

» Fortalecimiento de estrategias de salud mental

FACULTAD DE PSICOLOGIA
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Psicologia Clinica

» Psicodiagnostico individual

» Asesoramiento

» Peritajes psicologicos y evaluaciones
psicodiagnosticas

» Psicoterapia individual, de pareja o vincular
» Acompahamiento psicoterapéutico en pro-
blematicas especificas (pacientes psiquiitricos,
enfermedades cronicos, abuso sexual, etc.)

» Psicoterapia didacticas

» Consultoria clinica

» Psicoterapia de grupos

Psicologia Educativa

» Asesona psicoeducativa
» Orientacion y consejeria grupal
» Orientacion vocacional y profesional
» Entrenamiento en métodos de estudio
» Diagnostico y tratamiento de problemas
de aprendizaje
» Evaluacion psicopedagogica a personas
con necesidades educativas especiales y
asesoramientos a familias y profesores

» Consultona de Recursos Humanos

» Disefio e implementacion del proceso de
seleccion de personal

» Capacitacion y desarrollo humano

» Evaluacion del desempefio

» Analisis y descripcion de cargos

Psicologia Organizacional B
» Valoracion y clasificacion de cargos

» Seleccion y evaluacion de personal:
» Evaluacion psicotécnica
» Entrevistas de preseleccion
» Presentacion de una tema final para
1a seleccion

» Consultoria en Desarrollo Organizacional

» Diagnostico de ambiente y clima
organizacional

» Asesoria en el mejoramiento de ambientes
organizacionales

CENTRO DE PSICOLOGIA APLICADA
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Servicios de laboratorio clinico

quimica clinica, inmunologia, hormonas, marcado-
res tumorales, citologia ginecologica

» Identificacion de microorganismos patogenos ¥
patrones de sensibilidad en muestras clinicas

Dn_ywstxo mobxolopco de Micobacterias sp.
y Helicobacter pylori

Servicios de diagnostico molecular

» Examenes moleculares para diagnostico de
leucemias

» Diagnostico molecular y genotipificacion de los
genes de virulencia Helicobacter pyion
» PRA-PCR para diagnostico de Micobacterias
atipicas

331

Pontificia Universidad Catolica del Ecuador

» PCR en tiempo real para identificacion de
virus y bacterias causantes de neumonia

Servicios de citogenética

» Examen citogeneético estandar
» Estudio de fragilidad cromosomica
» Estudio de sindrome de X fragil

Microbiologia aplicada

» Produccion de microorganismos benéficos
para la agricultura y la biorremediacion:
controladores boiologicos, biofertilizantes

» Analisis microbiologico de productos
microbianos, fitopatogenos, aguas, alimentos,
ambientes, superficies y suelos

Cursos de capacitacion y asesorna en:

» Técnicas moleculares basicas y avanzadas

» Manipuladores de alimentos

» Produccion de microorganismos benéficos
para la agricultura

» Produccion de Spirulina

y algas
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Pontificia Universidad Catolica del Ecuador

Dwecrx Master Sandra Andrade FHemdia
Telefomo: 2910 Ext 106

Bnzl andadefpaceaduec

DISerLAB-PUCE. laboratorio de diagnost-
co, investigacion y servicio sin fines de lucro,
pertenece a la Escuela de Bioanalisis de la
PUCE. Presta servicio a la comunidad ur-
versitaria y al publico en general Tiene con-
venios con instituciones publicas y privadas
a precios preferenciales.

DISerLAB-PUCE. inspirado en principios hu-
manisticos cristianos, ofrece a la Universidad
¥ ala comunidad en general servicios en las
areas clinica, microbiologica, histopatologica
y de biologia molecular. de acuerdo con nor-
mas de calidad nacionales e internacionales.

DISerLAB-PUCE es reconocido a ruvel na-
cional como un laboratorio acreditado de
acuerdo con el Sistema Intemacional ISO/
IEC 17025, por mantenerse a la vanguardia
tecnologica. por la calidad de sus servidios,
por la relevancia de sus investigaciones y
por el cumplimiento de todas las regulacio-
nes legales.
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Ofrecemos a la comunidad los servicios en las areas de:

Laboratorio Clinico

» Hematologia. quimica clinica
» Serologia

» Inmunologia

» Hormonas

» Uroanalisis

» Parasitologia

» Citologia ginecologica

» Chequeos gjecutivos

» Chequeos estudiantiles

Microbiologia Clinica

» Diagnostico bacteriologico

» Pruebas de sensibilidad

» Servicio de tipificacion bacteriana

» Baciloscopias en esputo, orina. otros liquidos

» Cultivos: Lowestein Jensen

» Determinacion de Micobacterias atipicas por PRA
(PCR-Restriction Enzyme Analysis)

Microbiologia de Aguas. Alimentos, Superficies y Ambientes

» Apoyo y asesoramiento técnico-cientifico para la
industria alimenticia

» Cursos de capacitacion

» Analisis microbiologico en: aguas, alimentos,
cosmeticos, ambientes, operarios, superficies,
desinfectantes mediante técnicas de recuento NMP,
A/P. FM, anticuerpos policlonales, etc.

Microbiologia Agricola:

» Produccion y ventas de microorganismos beneéfi-
cos para la agricultura
» Produccion de Spirulina



Dectorx: Cocrdmadar de Ofexta de Servadios:
Masty Carmen Cabindo Sabns Doctor Carlon Cara Nrwhuaalpa
Telefana 291651 Telefono: 2997100 Bt 1578

Bk opaindofipuceadiuec Bl cpcianiipoce.

Consultona en

» El campo de la gestion del desarrollo humano
» La investigacion social de demandas
y condiciones del desarrollo

Cursos de Educacion Continua y capacitacion

» Cursos de desarrollo humano y
responsabilidad social dirigidos a empresas
publicas, privadas y organizaciones de
desarrollo

» Capacitacion técnica para formacion de
lideres sociales
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Daecior: Ingrniem Aleyandro Caswes Maldorado
Telefono: 2091511

Bzl aassesipuor.adiuac

La actual Direccion de Informatica (DI) viene ofre-
ciendo sus servicios desde 1977, siempre a la van-
guardia de la tecnologia y apoyando su gestion en
excelentes profesionales.

Brinda servicios tecnologicos a nivel académico,
cientifico y administrativo en:

»  Asesoria e implementacion de soluciones
informaticas

»  Consultonia informatica

»  Capaditacion informatica

Servicios

1. Asesoria

La DI ofrece asesona informatica y tecnologica a
clientes externos que lo soliciten en areas relaciona-
das con el desarrollo de sistemas, seguridades, infra-
estructura. entomos virtuales, capacitacion. etc.

2. Capacitacion

Se ofrecen servicios de capacitacion en ofimatica en
los niveles inicial. intermedio y avanzado. Se reali-
zan convenios con instituciones publicas o privadas
para llevar a cabo programas de formacion total-
mente personalizados segun los requerimientos del
cliente.

3. Centro de Informatica

El nucleo de muchos de los servicios que ofrece la
DI esta en el Centro de Informatica. Alli se cuenta
con software estandar y especializado en las aulas de
clase. Se mantiene una sala general con 100 equipos
de tecnologia avanzada y las aulas mantienen soft-
ware actual y legalizado, asi como aplicaciones espe-
clalizadas para areas como Arquitectura, Geografia,
Estadistica y Medicina.
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4. Entornos Virtuales de Aprendizaje (EVA)

Estan disponibles dos entornos virtuales de aprendiza-
je: el Manhattan Virtual Classroom y el Moodle (plata-
forma oficial de la PUCE), para apoyo a la docencia. A
través de ellos se puede mantener el didlogo didactico
mediado por computador entre el instructor y los estu-
diantes. Correo, foros, chat, objetos virtuales de apren-
dizaje. calendarios, glosarios, etc., son algunas de las
herramientas que se pueden utilizar, ademas de las de
laweb20

La DI puede asimismo capacitar a usuarios externos en
el uso de estas técnicas y plataformas.

5. Red inalambrica

Este servicio permite la conexion desde el campus de la
PUCE a Internet a través de un equipo portatil utilizan-
do una contrasefia. Actualmente cubre el 85% del cam-
pus. ¥ s muy importante para mantener la conexion
con el mundo durante la realizacion de eventos.

6. Video/Audioconferencias

La DI administra y soporta su sala de Video y Audio-
conferencias para grupos de hasta 15 asistentes, y el
Auditorio de Videoconferencias (Torre I Auditorio 3),
para grupos mayores, que ofrece servicios de videocon-
ferencia por Intemnet con cualquier parte del mundo.
Asimismo se mantienen cuatro auditorios equipados
con multimedia.

7. Red Avanzada

La DI mantiene y administra el nodo de acceso de la
PUCE a la red avanzada de CEDIA (Consorcio Ecuato-
riano de Redes Avanzadas), integrado a la red mundial
de universidades y centros de investigacion.
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Direccion de Pastoral Universitana

» Servicios en area formativa
» Escuela de Teologia para Laicos (ESTELA)
» Talleres de meditacion integrada

Area de Servicios Pastorales

» Eucaristia todos los dias

» Confesiones

» Acompafiamiento humano y espiritual
» Ejercicios Espirituales Ignacianos en la
Vida Ordinaria (EVO)

» Celebracion Pascual

» Pastoral de la salud: Grupo Gotas de
Sal y Sol

» Curso de Liderazgo Universitario
Latinoamericano Ignaciano de AUSJAL

Espacios fisicos al servicio de la comunidad

» Capilla

» Salas de meditacion, lectura. audiovisuales y
de encuentros grupales

» Centro de Documentacion
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La Direccion de Planta Fisica pone a su servicio

» Disefio arquitectonico

» Diseno urbanustico

» Construccion de obras civiles

» Mantenimiento de instalaciones

335

El Centro Cultural de la PUCE funciona desde 1997 y se i-
naugura con el Noveno Congreso de Americanistas, como
organizador y sede del evento. A partir de 1998 se inicia
una extraordinaria labor cultural que en todos estos afios
ha reconocido y posicionado al Centro Cultural de la PUCE
como uno de los mas importantes de la ciudad y el pais.
Las varias actividades y gestiones culturales estin dirigidas
hacia todas las propuestas, iniciativas y acciones culturales
diversas y variadas, a nivel nacional e intemacional. como:

» Exposiciones de artes plasticas, escultura,
fotografia. grabado, instalaciones

» Propuestas dentro del performance, video art,
happenings

» Eventos de cine, documental, cortos

» Congresos, encuentros, simposios
culturales, académicos, cientificos

» Talleres abiertos sobre diferentes temas

» Expresiones artisticas como teatro, musica,
baile, danza
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ANEXO 4: INFORME DE RESULTADOS ESTUDIO MARKETING ADVICE “ASESORIA Y CONSULTORIA REQUERIDA POR
EMPRESAS EN LA CIUDAD DE QUITO”

e - et e o b e JAVAAREETING]
A(.“\."\'.; c

Informe . Asemoris requeride por e ermgrese

2. VIAS REC S PARA C Asesoria
INFORME A Qué vias recurre Cusndo hay Une necesidad de asesoria®™
ASESORIA & CONSULTORIA REQUERIDA POR LAS EMPRESAS + Blzquecs e expertos (41%) 2 Ia principsl via 8 ' que acuden sz empreza: cuando
hay necesicades ce azezor
Bczymen de Beiyltados ®  Peze 8 que igusl Ceclaran CONLratar senvicios eaternos, un 14% Ce Is muestrs trats ce
solucionar e5ts necesiced Ge maners intema.
* Unishdels scude 8 iNStRUCH
1. CONTRATACION DE ASESORIA e Camara: e Comercio (8%) y Centros especial (3%) tuyen uns
“En su empresa se icios de * e otraz MITUCONE: SONGE T8 DuETEN ENCONLTAT SxDerto:
. ey e ifh (smdas 8%) viere o zer
e Este estudio P las ivas y resi de uns muestrs que sefisl una sud categoria muy similar 8 I de “Bisqueds Ce expertos”.
unanimemente (100%) que i contrats zervicos Ce asesoris * EnOtra: I8 CNFC, 3 y protesi cifh

Direccidn: Herndndet de Girdn Oed-175 y Visco de Contrens Dirwccide: Horndadet de Girtn Oed-175 y Vasco Se Contrena
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A vice A( vice

3. INTERES EN SERVICIOS DE ASESORIA DE PUCE 4. ATRACTIVO UNIVERSIDAD CATOUCA
“Le interesona contor con servicios de asesoria realizodos por ko Pontificic “Queé Je otroe de ko Universidod Cotolico como p de servicios de %
Universidod Catdiico del Ecuodor®™
*  De un total de 87 resp validas (proveni de un 73% de i muestra que 3i e
¢ AungiNdels de empr le interesaris contar con servicios ce interesaria contar Con servicios de asesona de Ia Universidad Catolics), el 29% valors @
asezoris resizados por Is Universicad Catdlics. 18 Universicad Catolica porque cuenta con profesi Y ce duena caliced
*  Un 15% e las respuestas se refiere 8 I8 Universided Catolica por prestigio ce s

mstitucon.

« s experienc imica (11%), zeriedac (8%). curriculs (6%) y nivel ce excelencia
acacemica (6%) zon otros de 102 Btractivos de I Universidac.

st 81 B=3 4. Qué le atrae de la Universidad Catélica como
NO 13 [ 13% | proveedorade servicios de asesoria?
e :
12%
L
I I B —ew e
. =%
AN .-
'YV IIIIY
& &£ f"@»‘o”f&"’-.
o~ > dy ‘y & “;
A ¢ o
& \o“ f\@-‘) P
f’\f & &
Lf‘ I we T 17 rnpesentan irsdtuphen ]
OTRAS RAZCNES
Fastiiing de Pornce
Armec=a aazecaliace
Trecic v Bereficion
Nz e pamos o0 I wrivekind
Cemas svalndoe
Major sarviso sl clerts
L
Direccide: Herndadez de Girtn Oed- 175 y Vasco de Contrerss Direccidin: Herededes de Girén Oed-175 y Vasco de Contrerss
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3. AREAS CLAVES PARA TEMATICAS DE ASesOrla
“Cuoles considero que son AREAS cioves de ASESORIA pore ko componia *

* La muestra resume en un total de 138 respuestas las areas prioritariaz en gque
identifica necesidades de 823008 y CONZURDTE,
»  Recursos humanos |21%) constituye ia principel dres en que se identifican necesicades
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irdorme - Asesoria requerds por e emecesn

5.1 TEMAS CLAVES DE ASESORIA ~ AREA RECURSOS HUMANOS

Recursos Humanos es el res en que mas tematicas de ia fueron identis

Se rezume Ia situacon ce 43 tematicas propuestas. Lac mismas han sido propuestas
por el 28% de lo: entrevistacos. Se realiza uma categorizacion cusntitative por
categora o tematicas.

AVARKETING |
A (j‘.fo.' &

de azesona.
*  Venta:s = Marketing (17%) ez 2 segunca Sres en gue més se icentifican necesidades de
e [ 5.1 Temas cloves de asesorio en REcURSOS HUMANOS |
s T 3on-Legsl, Administrativo y Fi € i son las dreas gue continian
en la priorizacion de i de i P con 10% de las respuestas
wilices. Cabe destacer que en estas Sress posteriormente se identificarsn sigunes
Semticns sy e . Gzminzre: B e
*  Lacategoris Otras dreas: Técnicos engloda temas muy cercanos 8 Operaciones. 3 3
3% m:l:m EvaLacion oe sessmsefo 2 ™
5. Areas Claves en temdticas de Asesoria Numvac tercendia: en e manep ce RRHK 2 *
Optimizacon de tempas y recros 2 %
u% SEGURICAD Segundad industnal E] 2%
INDUSTRIAL Saiud coupacional 1
Competencas 4 h
4% | COMPETENGAS mﬂm“ i
10 I 10N gy Marial Oe competencas 1
4 Seieccion oe personal 3 k)
= 2% SELECOON Zeecooe de perzonsl deelte 1
I I l l - Risres o2 part e 1
Camonos iadoraies i
¢ f‘y & f' .,6"’ Legiziacin lsoral 1
‘f-’j "9, 2% | wEesaooN maTeinganon s pusnes 1
Ingreso y saica 3e persoral tempanyl 1
‘j & 6‘3 ﬂﬁf Curvas suanales 1
| Copecitadin interyrezrial
] M 1O P (s + delan ] 8 ™ CAPACITACION oin oe o :
Amzents Organzacoral - Forencal 1
OTRAS WAEAS: CONOCMIBNTOS ; 1
CTRAS ABEAS TECHICOS OTRAS ABEAS: INDUSTRIA = o TR u’:ﬁf =

i
i
;i
fs
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Las principaies tematicas tienen que ver con Adminiztracion de Recursos Humanos
*Administracion cel personsl” constituye el 16% Ce las respuestas Ce tematicas
vincuiadas con Recursos Humanos. Con igus! porcentsje (3%) le siguen “recursos

A cel > y “op ce pos Y A
No i zeg stics en importancia es “segurided industriar”, con 12%
Ge menciones. Exte tema va Ce I Mano con “segunicad ocupacional™.
Tembdién ze “Competencias” (9%) y ion Ge perzonal” (7%).
B 5 5w catgoris “Lagietecider” se identit z o

Direccide: Horndadez de Girdn Oed-175 y Vasco de Conlrena
Teldloncs 2443109 / 6036779 / 6036780
A shadie oz
ssoodefolubteion
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5.2 TEMAS CLAVES DE ASESORIA ~MARKETING ¥ VENTAS

*  Morketing y venta: e I segunda res en Que e icenti ma:
deazesoria.
* Se resume Ia situacon ce 29 sticas pr Laz mi han sido prop

por el 23% de los entrevistados.

Cerre ventas 2

Promocion ce ventas 2

Segumierto ES

Abordsie de cherte 1

Control e ventas 1

Dezempeno cel perzonsl de vertas 1

| e Imoecto 8l Ciete 1
Maneio cel ciente 1

Marep of vents: 1

Povents manejo de Sempos 1

ventas 1

Actualizacon 1

PosConameento de maras 2

Mercaseo 2

araizs oe merceos 1

Colocacon oe marcs 1

Direccon ce mercostens 1

43% | MERCADEQ Entorno de mercaco 1
Estudios de Meraado 1

Ingrezo 8l mercado 1

rO0UCOn OF FUEVE ProduTte: 8 marced) 1

Maneio Ge procuctos 1

‘Manus! ce marcs 1

7 | sewao Serico sl clente 2

* s cestacadie que no hay uns ion muy Ge las tematices en exta dres,
tanto en mercadeo COMO en ventss Las tematicas en ventss se vinculsn més heca
Procezos de 8CMinistracion mas que 8 talentos.

* Asimizmo, en mercadeo s tematicas son muy especificas. Destaca “posicionamiento
de marca”.

Direccide: Herndadex de Girtn Oed- 175 y Vasco de Contrens
Teldfonox 2443109 / 6036779 / 6036780
e shadieons
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5.3 TEMAS CLAVES DE ASESORIA ~ TRIBUTACION - LEGAL

* Tridutacon - Legsl ez otra Sres en que varies tematicas Ce azesona fueron
¢ Seresume s situacion ce 16 tematicas propuestss. Laz mismas hen zido propuestas
por el 14% de los entrevistados.

Actusiizaciones leyes SRI 3 | so%
Retenciones 8 Ia fuente 3 15%
Asesona Trivutaris 1
Impuestos 1
Mejorar tiempo en trabejo 1
VA 1
Tema: ge conztitucion ce is 1
*  La principsl tematica s “sctusizaciones leyes SRI%.
. tamdien imp especificos como “Retenciones en I8 fuente” & “Impuesto
ol valor agregado”.

Direccide: Herndades de Girtn Oed- 175 y Vasco de Contrena
Teléfonox 2443109 / 6036779 / 6036780
e ckadinios
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5.4 TEMAS CLAVES DE ASESORIA - FINANZAS - CONTABIUDAD

. e Ia situacion ce 13 sticas prop Laz mi han sido prop
por el 14% ce ios entrevistados,
Triduteris 3 33%
Auditoria extema 2 3%
Pago ce sueidos y personsl eventus! 2 | oS |
Actuslizacion de lifts y cajs 1 | ™
Contadilicad en software 1
Contadie 1
[ :
Manejo finsnciero 1
Tridutos e 1

® Lostemas en exts ares son muy similsres 8 102 temas del ares Tridutacion = Legal.

®  “Actusizacion tributaria” es i principel tematica Que surge de entre las proposiciones
en esta dres.

. e 20 y "Pago de sueidos y personal eventual™.

Direccide: Herndadex de Girdn Oed- 175 y Vasco de Contrena
Telélonox 2443109 / 6036779 / 6036780
s ckadieion
saande@okabicelon
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5.5 TEMAS CLAVES DE ASESORIA ~ ADMINISTRATIVO

. Se is situacion ce 18 sticas prop Las mi hen sido prop
por el 125 de Ios entrevistados.
y manejo de baze e Catos 3 | 1%
Optimizacion de tiempo y recursos 2 | s
Adminiztracion ce persons! Py
Control ce proveedores 1
Dizefio de Procezos 1
jwidsd e Joz o inictrat 1
uu&zm 1
o .
Traoejo en equipo 1
Capacitacion 1
Manejo de persons! tempors! 1
Manuai de cargo 1
m-& 1
— .
Tecricas Ce secretarindo 1
12

*  Son muy especiicas las tematicas icentificadas en esta dres. Destaca “Actusizacion ce
Dases de catos”.

* L3 meyoria Ce tema: estdn ligados 8 P inistrativos y ce ejo de
perzonsl.

Direccite: Herndadez de Girdn Oed-175 y Vinco de Contrerss
Telélonox 2443100 / 6036779 / 6036780
e ciadizis
sstnde®sbahiolon
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5.6 TEMAS CLAVES DE ASESORIA -~ PRODUCTIVIDAD Y CALIDAD

Se Is situscion ce 14 sticas prop Las mi han sido prop
por el 13% de 103 entrevistados.

Mejorar productividad labors! 3 |28
Efectivicad de I8 p v 2 1%
Calidad total 2 |1as
Certificacion 1301-1801 1
m&m-mm*hm 1
Tradsjo en Equipo 1
Fert i3gon manej os parta: 1
Manejo de CORR0s ¥ Procuctividad en el sres 1
Manejo eficiente del proceso Productive 1
Mejora continus 1
técricas en farmaceutica 1

Las tematicas zon muy espedifices. *Mejorar productivided Bdorsl” es ls princpel
tematics que surge de entre ias Proposiciones en ests dres.

Se destaca "Calidac totar” y la especificacion en Certificacion, 8si como viced de
ia procuctividec”.

Direccide: Herndadez de Girdn Oed-175 y Vinco de Contrerss
Teléfonce 2443109 / 6036779 / 6036780
e skadtaion
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$.7 TEMAS CLAVES DE ASESORIA - SERVICIO AL CLIENTE
6. PRESUPUESTO POR HORA DE ASESORIA
*  Se resume Ia situacion ce 14 icas prop Laz mi han zigo propuestas ~iCudl e3 el presup por hora de 10 QUE MOReEjo en su COmPonia ™

por el 12% e i0s entrevistados.

*  Un 43% de entrevistados no responce sODre Un Presupuesto por hors de asesoris,
pues sefsl que no hay presupuesto, o desconoce del mismo. El restante 35% =i
responce aigin valor estimado por hors.

* B princpsl velor seleccionsdo s *Dsjo $20° por un 42% Ce ls muestrs total

Sl chent 3 | 2% *  Aeste le sigue 520 - $30” por un 7% Ce Ja muestrs,
Buen trato con el clente 3 2% * Bl promedio del presupuesto por hors de ase30rie para tods s muestrs 3 $22.81
Que es un ciente? 2 | 1N
Manejo ce ozjeciones 1
~ A“‘ - ~ 6. Presupuesto por hora de asesoria
Manejo relscionsl con el cliente 1
Manual de vaiores 1 i
Servicio al ciente enfocado 8 supervizores 1 % »
Mercadeo servico 8l cliente 1
* L3 principal tematk e 30N 8l cliente” junto 8 “buen trato al cliente”.
® Destacen otras tematicas muy especificas de manejo relscionsl como CRM ~ =
1% e
[ R a—
tage 2y 3305w LU 40 R LS s b
ferugiete
LIS
[ 100 Pegmenton col e 35 ]
Direccide: Herndadex de Girdn Oed-175 y Vasco de Contrenas Direccite: Hersdadet de Girdn Oed-175 y Vasco de Contrens
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8. FECHAS CONTRATACION ASESORIA

PRESUPUESTO ANUAL DE ASESORIA
Cudl es el presup onuai de 10 QUE MONEJO en U COMPOnio’™ “En que fechas prop ae 0 - X
Un 40% de entreve no resp s000e un presup snus!l de ssesoris, pues *  Un &2% recide propuestas curante todo el 8o, sin hacer Nincapie en aigin penodo de
sefsls que no hay presupuesto, 0 desconoce del mismo. El restante 60% si responde tiempo especiico.
aigun velor estimado. ® No odstante, i hay un 33% Que recde prop en un peri
T el de 1oz mi: en el cuadro 8.1,

€1 prinGpal valor seleccionsdo s “Dsjo $3,000" por un 35% de s muestrs.

A este le sigue “sodre 530,000 por un 7% de is muestra. Destacs “$3,000 - $7,300°,
""“"'_"”'”“"""‘”" 2 8. En que fechas reciben propuestas de asesoria -
€ pr del presup anual ce pars tods s ez $12,895.80 consultoria?
PERIODO
ITINERANTE -
7. Presupuesto anual para asesoria "“;‘:‘00-
9% 5%
Ta
I - 3 ” 2
N ’ ™ % "
. - e " wm . = l I oo I
*
"C’? f&‘.f q“’@ _\“'6? Qef 9‘9¢ .’@ j ‘-:ay / €
R 4 Cd CA X
R s\“#-? -."’o-f &
I w100 Pangonn b ool fon 0 I
Direccite: Herndades de Girta Oed-175 y Vasco de Contrerss Direccitie: Heradades de Gircn Oed-175 y Vasco de Contrerss
Telélonos 2643100 7 6036779 / 6036780 Teldlonox 2643109 / 6036779 / 6036780
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9. INTERES EN APLICACION SOFTWARE

* B cuadro scjunto descride resp que ap hacis un peri ico de “Lei 0 que loz servicios de 10 inChryOn wNG Opicocion de sof
recepcion de propuestas.
¢ Eprincipal periodo pars recepcion Ce propuestas de asesoria OCurTe Curante el primer * A un78% de Is muestra i le interesa que 103 serViGOs de asesora inCluyan aplicacion
trimestre el 8ho, especificamente en 0z meses Ce enero y marzo. A inicios del de zoRware.
P en jko ien se reciben prop €on meyor frecuenca. *  Porotro 1ado, 8 un 16% Ce js muestrs e3to no le interesans.
. Bmmmw?‘%ums = pcion de prop e

asezoria e da entre Enero y Julio.
*  Destacan asimismo, 102 Picos de inicios de cads trimestre. 9. Le interesaria que los servicios de asesoria

incluyan una aplicacion de software?

8.1En que fechas reciben propuestas de asesoria -
consultoria? (Periodo establecido) NS- NC; 6%

10%
L L. L
I I I I |

’, 'j .?9‘96' n=100 ]

\

[ oS Banganntan multihes < abhen 1 ]
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9.1 ATRACTIVO ASESORIAS CON CAPACITACION 10. REAUZACION DIAGNOSTICO NECESIDADES DE

“Los a3 de Jo Universidad Catolico inchuyen cop cion. E3 esto atroctive “Le hon reciizodo aigun diogndstico de X ge mejoromiento de Io

pora Ua.?" empresa’”
* A un 24% de Is muestra i le pareciers atractivo que las asesorias incluyan ®  Un 343 de lo3 entreviztacos Ge 8 muestrs sehals que si han reslizaco siguna vez sigin

Olagaistico g 3 el R NS il
e Porotro iado, 8 un 8% Ce I8 muestra e3to No je perece atractivo e Porotrolsdo,aun33%cels no le han realk este Ciag

9.1 Las asesorias de la Universidad Catélica 10. Le han realizado algin diagnéstico de
incluyen capacitacion. Es esto atractivo para Ud.? necesidades de mejoramiento de la empresa?

NS - NC, 6%

Noes
atractivo; 8%

=100 |

Direccide: Hersdades de Girtn Oed-175 y Vasco de Contrerss mmamm:gyn’n«m
Telélonox 2443109 / 6036779 / 6036780 Telélonox 2443109 / 6036779 / 6036780
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101 INTERES EN DIAGNOSTICO 11. CANTIDAD PERSONAS TRABAJANDO EN LA EMPRESA
“Le interesaria que be realicen este Qiagnostico “Cudntas p jan en ko emp
*  Aun70% ot la muestrs ke interesa que Se realice un JIBENOSECO Ot NecesdRdes O *  En el 31N ce Ias empresas de la muestra tradajon mas oe 211 emplesdos.
mejorsmiento. «  Reali un anslisis de p 1l en un 80% de las empresas tradejan
*  Aun 16% esto no ke interesaria. porio menos 30 0 mas empleados.

*  El promedio de personas tradajanco en las empresas o I8 muestra e5 149 personas.

10.1 Le inteéresaria que le realicen este diagnéstico?
11. Cantidad de personas trabajando en la empresa
1%
208
0% 1%
H =
Thape 20 lam 08 1% 13a110 [T _1FiH]
| 10t

Direccitie: Hersdadet de Girtn Oed- 175 y Vasco de Contrena Direcchlin: Hersdedes de Glrén Oed-175 y Vasco de Contrena.
Telélonoe 2643109 / 6036779 / £036780 Teléfomon: 2443100 / 6038779 [ 6006780
o sl delie Sy e cobydviie feve

gurzndeBekyhics fom garznde@eekphics s
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12 DISTRIEUCION PORCENTUAL PERSONAL ADMINISTRATIVO ¥ FERSOMAL OPERATIVO

“De este totol, que | aje £5 | ] inistrotive y qué por e ex
personal operative ™
* Como pr io general, de ks cunt total de emp en a5 emip el

personal operative constituye e 63%.
= Bl personal sdministrativo constituye el 35% del personal que trabajs en las empresas.

12. Personal administrative vs personal operativa
en la empresa

el

Direccids: Hersdsdet de Glndn Oed-175 ¥ Vasoo de Donlreric
Teléfonoe 283109 § 6I36TTS [ S0A6TES0
e B Ol s e
i@ sBadu e i
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ANEXO 5: BASE DE EMPRESAS PUBLICAS EN LA CIUDAD DE QUITO.

No. Organismo
ADUANA DEL ECUADOR

AGENCIA DE GARANTIA DE DEPOSITOS

AGENCIA DE RELACIONES PUBLICAS

ALEGRO

ASAMBLEA NACIONAL

BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

BANCO DEL ESTADO

BANCO ECUATORIANO DE LA VIVIENDA

OO |(N|O(n|D|W[N|[F

BANCO NACIONAL DE FOMENTO BNF

[y
o

BIBLIOTECA BANCO CENTRAL

-
[N

BIESS

=
N

COLEGIO MONTUFAR

=
w

CAAP - CENTRO ANDINO DE ACCI?N POPULAR

N
IS

CANCILLERIA

=
wv

CASA DE LA CULTURA ECUATORIANA BENJAMIN CARRION - CCE

=
[}

CNT

[y
~N

COLEGIO 24 DE MAYO

=
[o.]

COLEGIO BENALCAZAR

=
[\=}

COLEGIO JUAN MONTALVO

N
o

COMANDO CONJUNTO DE LAS FUERZAS ARMADAS

N
=

COMISION DE CONTROL CIVICO DE LA CORRUPCION

N
N

CONEA

N
w

CONECEL

N
i

CONFEDERACION NACIONAL DE ORGANIZACIONES CAMPESINAS, INDIGENAS Y NEGRAS

N
wv

CONFERENCIA EPISCOPAL ECUATORIANA

N
[}

CONJUNTO NACIONAL DE DANZA DEL ECUADOR

N
~

coNQuITo

N
[oc]

CONSEJO DE DESARROLLO DE LAS NACIONALIDADES Y PUEBLOS DEL ECUADOR

N
o

CONSEJO DE DESARROLLO DE REGULACION DE MEDIOS

w
o

CONSEJO DE GESTION DE AGUAS DE LA CUENCA DEL PAUTE

w
g

CONSEJO DE SEGURIDAD NACIONAL SECRETARIA GENERAL

w
N

CONSEJO LATINOAMERICANO DE IGLESIAS

w
w

CONSEJO NACIONAL CONTRA EL LAVADO DE ACTIVOS

w
i

CONSEJO NACIONAL DE AVIACION CIVIL

w
v

CONSEJO NACIONAL DE CAPACITACION Y FORMACION PROFESIONAL

w
[e)]

CONSEJO NACIONAL DE CULTURA

w
~

CONSEJO NACIONAL DE DISCAPACIDADES

w
[oe]

CONSEJO NACIONAL DE EDUCACION SUPERIOR

w
o

CONSEJO NACIONAL DE ELECTRICIDAD

N
o

CONSEJO NACIONAL DE EVALUACION Y ACREDITACION

IS
hary

CONSEJO NACIONAL DE LA JUDICATURA

IS
[}

CONSEJO NACIONAL DE LA JUDICATURA

CONSEJO NACIONAL DE LA NINEZ Y ADOLESCENCIA

I
@

IS
I

CONSEJO NACIONAL DE LAS MUJERES.

IS
[l

CONSEJO NACIONAL DE RADIODIFUSION Y TELEVISION

I
a

CONSEJO NACIONAL DE RECURSQOS HIDRICOS

N
S

CONSEJO NACIONAL DE SALUD

N
)

CONSEJO NACIONAL DE TELECOMUNICACIONES - CONATEL

I
©

CONSEJO NACIONAL DE TRANSITO

w
o

CONSEJO NACIONAL DE TRANSITO Y TRANSPORTES TERRESTRES

wv
ty

CONSEJO NACIONAL DE VALORES C.N.V.

w1
N

CONSEJO NACIONAL PARA LA REACTIVACION DE LA PRODUCCION Y LA COMPETITIVIDAD

(%3]
w

CONSEP

[
B

CONSERVATORIO DE MUSICA

(%3]
(%)

CONTRALORIA GENERAL DEL ESTADO

v
(o)}

CORPAIRE

wv
~

CORPAQ

w
oo

CORPECUADOR

[%2)
o

CORPEI

[e2)
o

CORPORACION ADUANERA ECUATORIANA

[}
iy

CORPORACION DE DESARROLLO AFROECUATORIANO

(2]
N

CORPORACION FINANCIERA NACIONAL

(<))
w

CORTE DE JUSTICIA MILITAR

-3
>

CORTE DE JUSTICIA POLICIAL

(o)}
wv

CORTE SUPERIOR DE JUSTICIA
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CORTE SUPERIOR DE JUSTICIA DE PICHINCHA

67

CORTE SUPREMA

68

COSSFA

69

CRUZ ROJA

70

CUERPO DE BOMBEROS DE QUITO

71

CUERPO DE INGENIEROS DEL EJERCITO

72

DEFENSA CIVIL

73

DEFENSORIA DEL PUEBLO

74

DIRECCION AGROPECUARIA DE PICHINCHA

75

DIRECCION GENERAL DE AVIACION CIVIL

76

DIRECCION GENERAL DE FINANZAS

77

DIRECCION GENERAL DE INTELIGENCIA DE LA POLICIA NACIONAL

78

DIRECCION GENERAL DE INTERESES MARITIMOS

79

DIRECCION GENERAL DE LA MARINA MERCANTE

80

DIRECCION GENERAL DE LOGISTICA' Y MATERIALES DE LA POLICIA NACIONAL

81

DIRECCION GENERAL DE REGISTRO CIVIL IDENTIFICACION Y CEDULACION

82

DIRECCION GENERAL DEL PERSONAL DE LA ARMADA

83

DIRECCION INTERCANTONAL DE EDUCACION

84

DIRECCION NACIONAL DE ANTINARCOTICOS

85

DIRECCION NACIONAL DE BIENESTAR SOCIAL DE LA POLICIA NACIONAL

86

DIRECCION NACIONAL DE COMUNICACIONES DE LA POLICIA NACIONAL

87

DIRECCION NACIONAL DE EDUCACION INTERCULTURAL BILINGUE

88

DIRECCION NACIONAL DE EDUCACION POLICIA NACIONAL

89

DIRECCION NACIONAL DE LA POLICIA JUDICIAL E INVESTIGACIONES

90

DIRECCION NACIONAL DE MIGRACION DE LA POLICIA NACIONAL

91

DIRECCION NACIONAL DE POLICIA ESPECIALIZADA PARA NINOS Y ADOLESCENTES DINAPEN

92

DIRECCION NACIONAL DE REHABILITACION SOCIAL

93

DIRECCION NACIONAL DE SALUD DE LA POLICIA NACIONAL

94

DIRECCION NACIONAL DE SEGURIDAD PUBLICA

95

DIRECCION NACIONAL DE SERVICIOS EDUCATIVOS DINSE

96

DIRECCION NACIONAL DE TRANSITO

97

DIRECCION PROVINCIAL DE EDUCACION DE PICHINCHA

98

DIRECCION PROVINCIAL DE SALUD DE PICHINCHA

99

EMPRESA DE FERROCARRILES ECUATORIANOS

100

EMPRESA ELECTRICA QUITO

101

EMPRESA METROPOLITANA DE ALCANTARILLADO Y AGUA POTABLE QUITO

102

EMPRESA METROPOLITANA DE ASEO

103

EMPRESA METROPOLITANA DE OBRAS PUBLICAS QUITO

104

EMPRESA METROPOLITANA DE RASTRO

105

EMPRESA METROPOLITANA DE SERVICIOS Y ADMINISTRACION DEL TRANSPORTE EMSAT

106

EMPRESA MUNICIPAL DE ABASTOS

107

ESCUELA SUPERIOR DE POLICIA GENERAL ALBERTO ENRIQUEZ GALLO

108

ESCUELA SUPERIOR MILITAR DE AVIACION COSME RENNELLA BARBATTO

109

ESCUELA SUPERIOR MILITAR ELOY ALFARO

110

ESCUELA TECNICA DE LA FUERZA AEREA

111

ESPE

112

ESTACION NAVAL DE QUITO

113

FAE

114

FARMACIA INSTITUCIONAL HOSPITAL DERMATOLOGICO MARIANO ESTRELLA

115

FISCALIA

116

FONDO DE DESARROLLO INFANTIL

117

FONDO DE INVERSION SOCIAL DE EMERGENCIA

118

FONDO DE SOLIDARIDAD

119

FONSAL

120

FUERZA AEREA ECUATORIANA

121

FUERZA TERRESTRE DEL EJERCITO ECUATORIANO

122

FUNDACION CENTRO CULTURAL METROPOLITANO

123

FUNDACION TEATRO SUCRE

124

GAMA TV

125

GOBIERNO DE LA PROVINCIA DE PICHINCHA

126

GRUPO DE INTERVENCION Y RESCATE (G.I.R.)

127

GRUPO DE INTERVENCION Y RESCATE DE LA POLICIA NACIONAL QUITO

128

GRUPO DE OPERACIONES ESPECIALES G.O.E.

129

HOSPITAL DE ESPECIALIDADES EUGENIO ESPEJO

130

HOSPITAL PEDIATRICO BACA ORTIZ

131

HOSPITAL PROVINCIAL GENERAL PABLO ARTURO SUAREZ

132

HOSPITAL QUITO CAM

133

HOSPITAL QUITO N°1 DE LA POLICIA NACIONAL

134

INSTITUTO DE INVESTIGACIONES ECONOMICAS

135

INSTITUTO ECUATORIANO DE NORMALIZACION

136

INSTITUTO ECUATORIANO DE PROPIEDAD INTELECTUAL

137

INSTITUTO ECUATORIANO DE SEGURIDAD SOCIAL
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INSTITUTO GEOGRAFICO MILITAR

139

INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS -INEC

140

INSTITUTO NACIONAL DE HIGIENE Y MEDICINA TROPICAL IZQUIETA PEREZ

141

INSTITUTO NACIONAL DE METEREOLOGIA E HIDROLOGIA

142

INSTITUTO NACIONAL DE PATRIMONIO CULTURAL

143

INSTITUTO NACIONAL DE PATRIMONIO CULTURAL DEL ECUADOR

144

INSTITUTO NACIONAL DE PESCA

145

INSTITUTO NACIONAL GALAPAGOS INGALA

146

INSTITUTO NACIONAL MEJIA

147

INSTITUTO PANAMERICANO DE GEOGRAFIA E HISTORIA

148

INSTITUTO PARA EL ECODESARROLLO REGIONAL AMAZONICO (ECORAE)

149

INSTITUTO PEDAGOGICO ALFREDO PEREZ GUERRERO

150

INSTITUTO SUPERIOR CONSEJO PROVINCIAL DE PICHINCHA

151

INSTITUTO TECNICO SUPERIOR BENITO JUAREZ

152

INSTITUTO TECNICO SUPERIOR LUIS NAPOLEON DILLON

153

INSTITUTO TECNOLOGICO ELOY ALFARO

154

INSTITUTO TECNOLOGICO FISCOMISIONAL JUAN XXIII

155

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR GRAN COLOMBIA

156

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR LOS SHYRIS

157

INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR REPUBLICA DEL ECUADOR

158

JEFATURA DE SALUD AREANO.2

159

JUZGADO DE LO CIVIL

160

JUZGADO DE LO PENAL

161

JUZGADO PROVINCIAL DE TRANSITO

162

MINISTERIO COORDINADOR DE DESARROLLO SOCIAL

163

MINISTERIO COORDINADOR DE LA POLITICA Y GOBIERNOS AUTONOMOS

164

MINISTERIO COORDINADOR DE LOS SECTORES ESTRATEGICOS

165

MINISTERIO COORDINADOR DE PATRIMONIO NATURAL Y CULTURAL

166

MINISTERIO COORDINADOR DE POLITICA ECONOMIA

167

MINISTERIO COORDINADOR DE PRODUCCION, EMPLEO Y COMPETITIVIDAD

168

MINISTERIO COORDINADOR DE SEGURIDAD

169

MINISTERIO COORDINADOR DE TALENTO HUMANO

170

MINISTERIO DE AGRICULTURA, GANADERIA, ACUACULTURA Y PESCA

171

MINISTERIO DE CULTURA

172

MINISTERIO DE DEFENSA NACIONAL

173

MINISTERIO DE DESARROLLO URBANO Y VIVIENDA MIDUVI

174

MINISTERIO DE EDUCACION Y CULTURA

175

MINISTERIO DE ELECTRICIDAD Y ENERGIA RENOVABLE

176

MINISTERIO DE FINANZAS

177

MINISTERIO DE GOBIERNO Y POLICIA

178

MINISTERIO DE INCLUSION ECONOMICA'Y SOCIAL

179

MINISTERIO DE INDUSTRIAS Y COMPETITIVIDAD

180

MINISTERIO DE OBRAS PUBLICAS

181

MINISTERIO DE RELACIONES EXTERIORES

182

MINISTERIO DE SALUD PUBLICA

183

MINISTERIO DE TRABAJO Y EMPLEO

184

MINISTERIO DE TRANSPORTE Y OBRAS PUBLICAS

185

MINISTERIO DE TURISMO

186

MINISTERIO DEL AMBIENTE

187

MINISTERIO DEL DEPORTE

188

MINISTERIO DEL LITORAL

189

MINISTERIO PUBLICO

190

MUNICIPIO DE QUITO ADMINISTRACION ZONA SUR ELOY ALFARO

191

MUNICIPIO DE QUITO COLEGIO FERNANDEZ MADRID

192

MUNICIPIO DE QUITO COLEGIO SEBASTIAN DE BENALCAZAR

193

MUNICIPIO DE QUITO FONDO DE SALVAMENTO

194

MUNICIPIO DE QUITO PATRONATO SAN JOSE

195

MUNICIPIO DE QUITO UPGT

196

MUNICIPIO DE QUITO ZONA CENTRO

197

MUNICIPIO DE QUITO ZONA LA DELICIA

198

MUNICIPIO DE QUITO ZONA NORTE

199

MUNICIPIO DE QUITO ZONA QUITUMBE

200

MUNICIPIO DE QUITO ZONA VALLE DE LOS CHILLOS

201

MUNICIPIO DE QUITO ZONA VALLE DE TUMBACO

202

MUSEO DE LA CIUDAD

203

OBSERVATORIO ASTRONOMICO DE QUITO

204

PAGADURIA CENTRO DE OPERACIONES SECTORIAL NO.1 - COS-1

205

PETROAMAZONAS

206

PETROCOMERCIAL

207

PETROECUADOR

208

PETROPRODUCCION

209

PREFECURA DE PICHINCHA




352

210 | PRESIDENCIA DE LA REPUBLICA

211 | PROCURADURIA GENERAL DEL ESTADO

212 | QUIPIUX

213 | QUITO TURISMO

214 | RADIO PUBLICA DEL ECUADOR

215 | RED EDUCATIVA B1

216 | RED EDUCATIVA CHACABAMBA

217 | RED EDUCATIVA CHONTADURO

218 | RED EDUCATIVA COMPUD

219 | RED EDUCATIVA CUELLAJE

220 | RED EDUCATIVA DE BELLAMARIA

221 | RED EDUCATIVA DE COCHAPATA

222 | REGISTRO DE LA PROPIEDAD

223 | REGISTRO MERCANTIL

224 | REGISTRO OFICIAL

225 | SECRETARIA DE COORDINACION INSTITUCIONAL, SECIN

226 | SECRETARIA DE PUEBLOS, MOVIMIENTOS SOCIALES

227 | SECRETARIA NACIONAL DE CIENCIA Y TECNOLOGIA

228 | SECRETARIA NACIONAL DE PARTICIPACION CIUDADANA

229 | SECRETARIA NACIONAL DE TRANSPARENCIA DE GESTION

230 | SECRETARIA NACIONAL ANTICORRUPCION

231 | SECRETARIA NACIONAL DE CIENCIAYY TECNOLOGIA

232 | SECRETARIA NACIONAL DE COMUNICACION

233 | SECRETARIA NACIONAL DE GESTION DE RIESGOS

234 | SECRETARIA NACIONAL DE LA ADMINISTRACION PUBLICA

235 | SECRETARIA NACIONAL DE PLANIFICACION Y DESARROLLO

236 | SECRETARIA NACIONAL DE PUEBLOS

237 | SECRETARIA NACIONAL DEL MIGRANTE

238 | SECRETARIA TECNICA DEL MINISTERIO DE COORDINACION DE DESARROLLO SOCIAL

239 | SECRETERIA NACIONAL DE DESARROLLO DE RRHH Y REMUNERACIONES - SENRES

240 | SERVICIO DE RENTAS INTERNAS DEL ECUADOR

241 | SERVICIO ECUATORIANO DE CAPACITACION PROFESIONAL

242 | SISTEMA NACIONAL DE ARCHIVOS Y ARCHIVO NACIONAL

243 | SISTEMA NACIONAL DE BIBLIOTECAS SINAB

244 | SOAT

245 | SUBCOMISION ECUATORIANA PREDESUR

246 | SUBSECRETARIA DE ACUACULTURA

247 | SUPERINTENDENCIA DE BANCOS

248 | SUPERINTENDENCIA DE BANCOS Y SEGUROS

249 | SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS

250 | SUPERINTENDENCIA DE COMPARIAS

251 | SUPERINTENDENCIA DE TELECOMUNICACIONES

252 | TCTELEVISION

253 | TELEVISION PUBLICA

254 | TRIBUNAL CONSTITUCIONAL

255 | TRIBUNAL DE LO CONTECIOSO Y ADMINISTRATIVO - QUITO

256 | TRIBUNAL DISTRITAL DE LO CONTENCIOSO ADMINISTRATIVO

257 | TRIBUNAL PROVINCIAL ELECTORAL DE PICHINCHA

258 | TRIBUNAL SUPREMO ELECTORAL

259 | UNIDAD ANTISECUESTRO Y EXTORSION UNASE P.N.

260 | UNIDAD COORDINADORA DE PROYECTO

261 | UNIDAD EDUCATIVA FISCOMISIONAL DON BOSCO

262 | UNIDAD EDUCATIVA FISCOMISIONAL MARIA AUXILIADORA

263 | UNIDAD EJECUTORA DEL PROGRAMA DE MATERNIDAD GRATUITA

264 | UNIDAD EJECUTORA OPERACION RESCATE INFANTIL ORI

265 | UNIDAD EXPERIMENTAL COMPENSATORIA

266 | UNIDAD OPERADORA DEL SISTEMA TROLEBUS

267 | UNIDAD TRANSITORIA DE GESTION DE DEFENSORIA PUBLICA PENAL

268 | UNIVERSIDAD CENTRAL

269 | UNIVERSIDAD POLITECNICA NACIONAL

270 | VICEPRESIDENCIA DE LA REPUBLICA




353

ANEXO 6: TRANSCRIPCION DE ENTREVISTAS INVESTIGACION DE
MERCADOS B;B CUALITATIVA

Transcripcion de Entrevistas:

ENTREVISTA No.1

Nathalie Proafio, Gerente RRHH Merck Sharp & Dohme

1. ¢Como cataloga el mercado de consultoria a nivel nacional, cree usted que las

firmas nacionales estan en la capacidad de ofrecer un servicio de calidad?

“Hay empresas competitivas y consultores de calidad, sin embargo a diferencia de
otros paises en la region el mercado nacional se encuentra todavia en una etapa de
desarrollo. El alcance de las asesorias tienen poco nivel de especializacion, por lo
cual existen pocos proveedores realmente calificados para una necesidad
especifica, ya que la mayoria de proveedores esta orientados en base a un servicio

genérico”

2. ¢Cudl de estas fuentes de consultoria ofrecen una mayor garantia y

credibilidad en este tipo de Servicios?

“Expertos Independientes y Consultoras Internacionales con experiencia en el
manejo interno de politicas y procesos de una empresa multinacional, pero que al
mismo tiempo tengan un conocimiento completo del entorno, especificamente con

leyes y regulaciones”
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3. Mencione las 4 empresas que considera como las mas reconocidas en el

campo de la Consultoria. (Excluyendo las “4 grandes”)

“Hay muchas firmas reconocidas, sin embargo para temas afines de Recursos
Humanos se me viene a la mente los nombres de Deloitte, Triada, Impakto y Team
Building. Otra empresa muy nombrada es Samper Head Hunting, sin embargo

nuestra experiencia no fue positiva por retrasos en sus tiempos de respuesta”

4. ¢Cual considera que es el principal factor critico de éxito de una firma de

Consultoria? (Abordar también las otras variables)

“Indudablemente, la reputacioén que tenga en el medio. Independientemente de que
sea una consultora multinacional o un experto independiente, el hecho de que
tenga una trayectoria destacada es una carta de presentacién mas que aceptable.
Este factor va de la mano con el personal de experiencia y la calidad en el
servicio. En lo que tiene que ver con precios a pesar de que muchas empresas
tienen absoluta libertad para manejar presupuestos elevados, en el caso de esta
organizacion es un limitante tomando en cuenta que nos regimos a politicas y

procesos regionales”

5. ¢A través de qué medios ha recibido informacion de Servicios de Consultoria

en su organizacion?

“Estamos siendo bombardeados a diario con referencias y propuestas de este tipo

de servicios; mailing, invitaciones a congresos, anuncios en revistas especializadas
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entre otras. Sin embargo, a la hora de escoger un proveedor por lo general las

consultoras son contactadas a través de otro tipo de medios”

¢De qué manera preferiria usted recibir informacion de nuevas ofertas de

servicios de consultoria?

“Definitivamente el Word of Mouth es el medio més efectivo para dar conocer el
alcance de una empresa de Consultoria. Considero que acciones como
publicaciones en revistas especializadas o boletines periddicos con informacion
actualizada podrian tener buenos resultados para difundir los servicios de una

Consultora.”

¢Existe apertura para contratar Servicios de Consultoria en la compafia en

la cual usted trabaja, y en qué casos lo hacen?

“S1, siempre y cuando la inversion este justificada. En el caso de nuestra compaiiia
que se maneja a nivel multinacional, tenemos a disposicion Best Practices y
modelos ejecutados en otras operaciones que constituyen una interesante fuente de
informacién. Asi mismo la corporacion maneja guias y procesos estandarizados
para cada unidad por lo cual la contratacion de servicios externos se lleva a cabo
siempre y cuando genere una optimizacion de recursos internos, es decir aquellas
tareas en las cuales se puedan ahorrar horas de mano de obra de nuestros
colaboradores. En el caso de proyectos estructurados o de caracter operativo, no

recurrimos a servicios de consultoria.”
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8. ¢En cuales de estos ambitos su compafila ha contratados Servicios de

Consultoria?

“No estoy al tanto de las consultorias contratadas por otros departamentos, en
nuestro caso se han hecho estudios en temas vinculados a compensaciones y
beneficios, reclutamiento, seleccion y estructura interna. Temas de Coaching y
entrenamiento se manejan a nivel estratégico a través de Consultorias, y en la

ejecucion a través de empresas de Capacitacion”

9. ¢Cuantos estudios de Consultoria se realizaron durante los dos ultimos afio

en su unidad y cuéles fueron los temas?

“Aproximadamente 6 estudios. El afio pasado fue critico en nuestra organizacion
debido a la fusién que se llevo a cabo con otra compafiia de la industria, lo cual
obligo a unificar procesos y replantear la estructurar organizativa. Algunos de los
estudios realizados fueron:

> Levantamiento de Job Descriptions y Valoracion de Puestos (Triada, Mi

Generador de Encuesta)
» Plan de Entrenamiento Gerencial (Impakto)
» Unificacion de Remuneraciones (Deloitte)

» Team Builders (Jorge Jaime, Consultores Independientes)”

10. ¢Cual es el presupuesto aproximado de su area para proyectos de

Consultoria, y de que dependen estos valores?
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“Sobre los 5000 USD por estudio, pero este valor puede variar segin la
complejidad y extension del tema. La urgencia en la presentacion de resultados
también influye para que los precios se incrementen. Dentro de la planificacion
existe una cuenta para este tipo de contrataciones, sin embargo su manejo es
bastante flexible ya que esta sujeto a las necesidades de la organizacion y otro tipo

de imprevistos.”

¢ Cudl es la persona o area encargada de tomar la decision final al momento
de contratar un Servicio de Consultoria? ¢ Cudl es el proceso habitual para la

contratacion de un proyecto de Consultoria?

“Trabajamos de la mano con compras. Este departamento tiene un
involucramiento total en todo tipo de contrataciones, ya sea en bienes tangibles o
servicios, siempre de la mano de las politicas y parametros de gobierno
corporativo que rigen la organizacion. El proceso para la contratacion de
Consultorias inicia con la seleccion del proveedor, normalmente el area ejecutora
propone una o dos opciones de acuerdo al conocimiento del medio y referencias
externas de la Consultora, asi mismo el departamento de compras maneja una base
de proveedores facultados para cada una de las areas. Una vez que ha sido
seleccionada la terna, el gerente de linea toma la decision final, siempre bajo el
asesoramiento de compras. Finalmente se llevan a cabo procesos internos como
validacion de RUC, creacion de proveedores, entre otros, antes de arrancar con el

estudio.”
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12. ;Conoce acerca de universidades que oferten este tipo de servicios? ¢Estaria
su organizacion dispuesta a contratar un Servicio de consultoria ofertado por

la Pontificia Universidad Catdélica del Ecuador?

“Si, se han escuchado buenas referencias de la Universidad San Francisco y la
PUCE en actividades de Extension. De hecho durante el ultimo afio trabajamos
con la PUCE vy la Facultad de Administracion un proyecto de capacitacion que
tuvo excelentes resultados para nuestro equipo de ventas, casi al nivel de un
diplomado. A pesar de este antecedente dudaria en escoger como proveedor
servicios de Consultoria a una Institucion de Educacion Superior, especificamente
a la PUCE; zapatero a tus zapatos, creo que el aporte de Universidades en temas
academicos estd mas que comprobado, sin embargo en asuntos mas profesionales

existen mejores opciones.”
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ENTREVISTA No.2

Gustavo Orna, Director Nacional de Radio y Television Superintendencia de

Telecomunicaciones.

1. ¢Como cataloga el mercado de consultoria a nivel nacional, cree usted que las

firmas nacionales estan en la capacidad de ofrecer un servicio de calidad?

“Se lo tendria que analizar de acuerdo al tipo de especialidades que una firma
consultora maneja. Desconozco la situacion actual de otros areas y otras
industrias; en lo que respecta a mi campo, creo que hay consultoras nacionales
muy calificadas capaces de realizar estudios de alta complejidad, sin embargo,
siempre hay una firma internacional que destaca sobre las locales y lidera el

mercado.”

2. ¢(Cuél de estas fuentes de consultoria ofrecen una mayor garantia y

credibilidad en este tipo de Servicios?

“Expertos Independientes y Empresas Consultoras. En mi opinidén, algunos
consultores independientes de reconocida trayectoria estan optando por abrirse
campo de manera individual por lo cual han aflorado innumerables consultoras
independientes. A pesar de ello, me parece que la garantia y el prestigio que una
firma ya consolidada puede aportar es un aspecto fundamental a la hora de elegir

un proveedor de Consultoria”



360

3. Mencione las 4 empresas que considera como las mas reconocidas en el

campo de la Consultoria. (Excluyendo las “4 grandes”)

“En este medio, a nivel local sobresalen D&G Marketing, Rodriguez & Baudoin ,
la misma CEDATOS entre otras. El ultimo afio trabajamos con el grupo de
consultores colombianos “Axis”, con quienes se alcanzaron excelentes

resultados.”

4. ¢Cual considera que es el principal factor critico de éxito de una firma de

Consultoria? (Abordar también las otras variables)

“En primer lugar los precios. En nuestro medio y en general a nivel de
instituciones de gobierno los presupuestos son ajustados; probablemente otro tipo
de industrias cuentan con mayor libertad a la hora de manejar presupuestos. Otro
factor importante es el prestigio que la Consultora tenga en el medio, lo cual va
totalmente de la mano con el expertiz de su personal ejecutor a nivel profesional y
academico. Con respecto a los tiempos de respuesta, es una variable deseable
aunque generalmente este tipo de estudios, en este campo en particular, requieren

de tiempo y procesos de no menos de 3 meses”

5. ¢A través de qué medios ha recibido informacion de Servicios de Consultoria

en su organizacion?

“En especial a través de contactos y referencias. Los consultores buscan establecer

nexos con areas de decision para lo cual buscan concertar citas formales y poder
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asi presentar abiertamente sus servicios. Otro medio por el cual nos han
contactado es a través de material publicitario; dipticos, y anuncios en revistas
especializadas. Con respecto al Internet, es algo que estd por descontado, la
pagina Web debe estar actualizada y contener informacion relevante sobre

clientes, proyectos realizados, y ejecutores”

¢De qué manera preferiria usted recibir informacion de nuevas ofertas de

servicios de consultoria?

“A través de un Boca a Boca bien canalizado, en el cual 10s consultores
potenciales sean referidos a través de fuentes confiables. Seria también interesante
en algln momento contar con una publicacion periddica del medio, en la que
pongan sobre la palestra los principales actores y por que no un Ranking de las
principales consultoras y consultores de acuerdo a distintas categorias

cuantitativas y cualitativas”

¢Existe apertura para contratar Servicios de Consultoria en la compafia en

la cual usted trabaja, y en qué casos lo hacen?

“A pesar de que la Superintendencia de Compafias es un ente regulador de
gobierno y esta sujeto a todos los procedimientos de contratacion; en nuestro caso
tenemos autonomia para realizar contrataciones directas en casos especiales. El
proceso de aprobaciones es lento, pero a diferencia de otras instituciones es mucho
mas agil. Para otro tipo de estudios méas de rutina, es inevitable pasar por los

procesos de compras publicas (INCOP) vigentes.”
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¢En cuales de estos &mbitos su compafila ha contratados Servicios de

Consultoria?

“Temas afines al manejo de medios. Para citar algunos ejemplos en los ultimos 2
afios realizamos consultorias en: Imagen Institucional, Posicionamiento de Marca,
Levantamiento y Diseflo de Procesos, Investigaciones y monitoreo en

telecomunicaciones, entre otras”

¢ Cuantos estudios de Consultoria se realizaron durante los dos ultimos afio

en su unidad y cuéles fueron los temas?

“Entre 3 y 5 por afo, en los temas que mencioné anteriormente.”

¢Cuél es el presupuesto aproximado de su area para proyectos de

Consultoria, y de que dependen estos valores?

“El presupuesto por estudio, tomando en cuenta que la ejecucion de este tipo de
Consultorias demanda una fuerte carga de tiempos y trabajos, por lo cual los
precios son normalmente elevados. En promedio, cada Consultoria esta sobre los
15.000 USD, por lo que anualmente que se manejan cifras de mas de 100.000

USD de presupuesto”
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¢ Cudl es la persona o area encargada de tomar la decision final al momento
de contratar un Servicio de Consultoria? ¢ Cudl es el proceso habitual para la

contratacion de un proyecto de Consultoria?

“En nuestro caso, la toma de decisiones esta centralizada en el nivel directivo
especificamente en el Superintendente quien de acuerdo al alcance de las
Consultorias delega la seleccion de los procesos a cada uno de los Directores
Regionales, siempre bajo el control de intendentes y procuradores. El proceso
como se mencion0 anteriormente varia de acuerdo al sentido de urgencia que se
maneje al momento de evaluar la contratacion de servicios de consultoria. De
acuerdo a esto, la contratacion puede darse a través de una contratacién directa, o
en casos mas rutinarios el proceso fluye de acuerdo a los procesos de contratacion

publica vigentes.”

¢ Conoce acerca de universidades que oferten este tipo de servicios? ¢Estaria
su organizacioén dispuesta a contratar un Servicio de consultoria ofertado por

la Pontificia Universidad Catoélica del Ecuador?

“Si, en el campo particular de las telecomunicaciones conozco que la FLACSO y
la Universidad Simén Bolivar manejan algunas lineas de investigacion en estos
temas. Con respecto al segundo cuestionamiento, considero que una Universidad
puede participar sin ningun problema en esta linea de Servicios. En nuestro caso,
estariamos dispuestos a contratar un Estudio ofertado por un Centro de Educacion
Superior, siempre y cuando cumpla con los requisitos demandados y sus

ejecutores tenga una buena reputacion en el medio.”
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ENTREVISTA No.3

Gerardo Ruvalcaba, Gerente de Contraloria Pepsico Ecuador.

1. ¢Como cataloga el mercado de consultoria a nivel nacional, cree usted que las

firmas nacionales estan en la capacidad de ofrecer un servicio de calidad?

“Hay proveedores muy calificados en el mercado. En los 2 afios que llevo en el
pais la tendencia muestra un auge marcado de nuevos proveedores en las distintas
areas. La amplitud del radio de accidn presente en compariias multinacionales, con
necesidades de informacidn especializadas dan cabida a diversidad de fuentes de
asesoria; no obstante en términos de calidad siguen figurando compaiiias

internacionales asi como expertos reconocidos.”

2. ¢(Cuél de estas fuentes de consultoria ofrecen una mayor garantia y

credibilidad en este tipo de Servicios?

“No siempre los expertos mas calificados estan enrolados con las principales
firmas. En ciertos estudios es importante tener el respaldo de una firma consultora
con prestigio en el medio que avale un determinado estudio especialmente en
auditorias y certificaciones de calidad. Otro tipo de asesorias en el cual se requiera
informacion relevante de ciertos ambitos, obligan a contactarse con gente bien

ubicada que tenga nexos a fuentes de informacion privilegiadas.”
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3. Mencione las 4 empresas que considera como las mas reconocidas en el

campo de la Consultoria. (Excluyendo las “4 grandes”)

“Las que mas se escuchan son Deloitte, Pricewaterhouse, KPMG, e IBM que

destaca en temas referentes a tecnologia. Desconozco la situacion a nivel local.”

4. ¢Cual considera que es el principal factor critico de éxito de una firma de

Consultoria? (Abordar también las otras variables)

“Principalmente el profesionalismo y conocimientos teécnicos que el consultor
pueda demostrar. Segun estos atributos es posible jerarquizar a un consultor en
distintos rangos que influyen para la seleccion de determinada demanda de
informacion. En el caso de Pepsico, una de las compafiias multinacionales mas
importantes a nivel mundial, estamos guiados por principios y valores
corporativos claramente marcados en cada una de las operaciones; todo proveedor
indistintamente de su tamafio y especialidad acepta el codigo mundial de
Conducta de Pepsico. El profesionalismo que debe caracterizar a un proveedor de
Consultoria sobretodo en cuestiones de ética, va de la mano con la franqueza y

una orientacion a largo plazo como aliado estratégico de la organizacion.”

5. ¢A través de qué medios ha recibido informacion de Servicios de Consultoria

en su organizacion?

“Infinidad de medios; virtuales, referencias de terceros, relaciones publicas, visitas

de asesores, entre otros. En este contexto la cantidad de acciones llevadas no
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garantiza que una firma Consultora genere un impacto favorable en un
determinado cliente. La calidad de un trabajo se reconoce por si mismo, es la
mejor carta de presentacion, por lo cual los medios de promocion deberian tener

un enfoque mas cualitativo que cuantitativo.”

¢De qué manera preferiria usted recibir informacion de nuevas ofertas de

servicios de consultoria?

“En mi opinion los métodos directos son los méas efectivos para difundir este tipo
de servicios. Un manejo de relacionamiento a través de acciones Boca a Boca
podrian tener buenos resultados. Otra forma de llegar a niveles gerenciales es a
través de Conferencias Especializadas las cuales tengan tematicas atractivas y

funcionales. El éxito esté en saber apuntar las balas.

¢Existe apertura para contratar Servicios de Consultoria en la compafia en

la cual usted trabaja, y en qué casos lo hacen?

“Hay éareas que tienen una demanda regular de consultoria en el caso de Marketing
a través de estudios de mercado y Contabilidad con actualizaciones tributarias. A
nivel corporativo, las necesidades de este tipo de servicio se dan al requerir
informacion privilegiada. Por otro lado el direccionamiento regional que una
multinacional como esta maneja en base a principios y valores corporativos obliga
a recurrir a otro tipo de estudios como de sustentabilidad, ética corporativa,
estudios ambientales, entre otras que muchas veces no caen dentro del ambito

administrativo.”
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¢En cuales de estos &mbitos su compafila ha contratados Servicios de

Consultoria?

“Del lado de contraloria: Asesoria juridica en propiedad intelectual, vy
Regulaciones gubernamentales. En lo que respecta al area de Capital Humano se
han realizado consultorias de Clima Organizacional, Encuestas ECO y Analisis
competitivo de salarios en el mercado. Del lado comercial se han contratado
consultorias en Imagen, Estudios de Mercado y Diagndstico de precios.
Finalmente a nivel tecnolégico se han ido incorporando practicas exitosas tanto de
otras operaciones de la region asi como empresas locales bien posicionadas de

temas Inteligencia de Negocio e Informacién de Punto de Venta.”

¢ Cuantos estudios de Consultoria se realizaron durante los dos ultimos afio

en su unidad y cuéles fueron los temas?

“Como minimo 5 estudios por afio en los temas antes mencionados.”

¢Cual es el presupuesto aproximado de su &rea para proyectos de

Consultoria, y de que dependen estos valores?

“El monto difiere de acuerdo a las necesidades de cada Consultoria. Si los estudios
demanden informacion especializada y confidencial, en el caso de actualizaciones
tributarias y regulaciones de gobierno, los presupuestos destinados son

considerablemente altos. Para consultorias de rutina, el presupuesto esta
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definitivamente delimitado por el alcance del estudio y a la vez involucra la

aprobacidn de los lideres de cada unidad a nivel regional.”

¢ Cudl es la persona o area encargada de tomar la decision final al momento
de contratar un Servicio de Consultoria? ¢ Cudl es el proceso habitual para la

contratacion de un proyecto de Consultoria?

“En el caso de nuestra organizacion el proceso depende del alcance de la
informacion requerida; en procesos donde se requiere informacién de
confidencialidad la alta gerencia o staff es responsable de la seleccion de los
consultores. Como se mencion0 anteriormente los valores éticos que el proveedor
demuestre influyen en la decisién final. En consultorias mas pequefias durante el
proceso de seleccion interviene el éarea usuaria bajo la aprobacién del
departamento de compras; no obstante dependiendo del alcance de la misma, las

instancias de aprobacidn escalan hasta los gerentes de unidad.”

¢ Conoce acerca de universidades que oferten este tipo de servicios? ¢Estaria
su organizacioén dispuesta a contratar un Servicio de consultoria ofertado por

la Pontificia Universidad Catélica del Ecuador?

“Nos encontramos en una etapa de Globalizacion en la cual las fronteras de acceso
a diversos tipos de servicios se han ido abriendo a otro tipo de participantes en el
entorno empresarial. Las Universidades han sabido adaptarse a esta realidad, por
lo cual estan incursionando en actividades complementarias al giro académico. Si

el servicio de una institucion de educacion superior cumple con las exigencias
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demandadas y la Universidad esta alineada a nuestros principios corporativos
estariamos dispuestos a evaluar la contratacion de una Universidad como

proveedor de Consultoria a futuro.”
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ENTREVISTA No.4

Amparo Cordova, Coordinadora de Evaluacion de Proyectos Petroproduccion

1. ¢Como cataloga el mercado de consultoria a nivel nacional, cree usted que las

firmas nacionales estan en la capacidad de ofrecer un servicio de calidad?

“Considero que si, que las empresas consultoras nacionales tienen profesionales

de alto nivel, lo que les permite entregar servicios de buena calidad.”

2. ¢Cudl de estas fuentes de consultoria ofrecen una mayor garantia y

credibilidad en este tipo de Servicios?

“En los aspectos contable y tributario considero que ofrecen alta garantia y

credibilidad.”

3. Mencione las 4 empresas que considera como las mas reconocidas en el

campo de la Consultoria. (Excluyendo las “4 grandes”)

“Ademas de Deloitte & Touche y Pricewaterhouse, Wood Mackenzie es también
reconocida a nivel mundial. En ambitos petroleros Halliburton es uno de los

referentes”

4. ¢Cuadl considera que es el principal factor critico de éxito de una firma de

Consultoria? (Abordar también las otras variables)
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“La experticia de los profesionales que dan la consultoria, la precision en los
informes que presentan, y el cumplimiento de tiempos establecidos

contractualmente.”

¢A través de qué medios ha recibido informacion de Servicios de Consultoria

en su organizacion?

“Por medio de internet, por medio de otras empresas que las recomiendan.”

¢De qué manera preferiria usted recibir informacion de nuevas ofertas de

servicios de consultoria?

“Por cartas de presentacion a Gerencia”

¢Existe apertura para contratar Servicios de Consultoria en la compafia en

la cual usted trabaja, y en qué casos lo hacen?

“Si, a través del Portal de Compras Publicas. Las instancias de contratacion
pueden tener diversos manejos; Licitaciones, Subastas Inversas y Cotizaciones; las

mismas que se centralizan en la alta gerencia”

¢En cuales de estos ambitos su compafia ha contratados Servicios de

Consultoria?
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“Estudios de Estructura Empresarial, Motivacion de Personal, Consultoria en

aspectos petroleros.”

¢ Cuantos estudios de Consultoria se realizaron durante los dos Gltimos afio

en su unidad y cuéles fueron los temas?

“Estudios de Recuperacion Mejorada de Petrdleo, Estudio de Ingenierias Basicas

para Facilidades de Produccion Petrolera.”

¢Cuél es el presupuesto aproximado de su area para proyectos de

Consultoria, y de que dependen estos valores?

“Sector petrolero esta caracterizado por un desembolso alto para estudios de
Consultoria. Depende del alcance de los diferentes estudios que se requieran, por
lo que el presupuesto es muy variable, que puede estar desde 6 cifras bajas a 7

cifras bajas.”

¢ Cudl es la persona o area encargada de tomar la decision final al momento
de contratar un Servicio de Consultoria? ¢Cual es el proceso habitual para la

contratacion de un proyecto de Consultoria?

“La decision final recae en el Gerente General. El proceso depende del area de la
consultoria a ser contratada; no obstante la carga es pesada tomando en cuenta las
aprobaciones requeridas y los procesos de auditoria que regulan a una de las

empresas estatales mas importantes .
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12. ;Conoce acerca de universidades que oferten este tipo de servicios? ¢Estaria
su organizacion dispuesta a contratar un Servicio de consultoria ofertado por

la Pontificia Universidad Catélica del Ecuador?

“No conozco sobre los servicios de consultoria que ofrece la PUCE, por lo que
seria bueno que se realice una campafa informativa para empresas publicas,
puesto que los convenios con universidades son muy comunes en el sector estatal

y favorables para las dos partes.”
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ANEXO 7: MODELO BASE DE EJECUCION DE ASESORIAS.
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ANEXO 8: PROCESO DE EJECUCION PROPUESTO PARA LA COORDINACION
DE EXTENSION DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y

CONTABLES.

Formato de
Andlisis
Estratégico

-

NO

Coordinador de
Promocion CEFCAC
Acercamiento
con Cliente

Sl

—

Responsable Proceso
de Consultoria CEFCAC
Delega proyecto a
Unidad Ejecutora

}

Unidad Ejecutora
Reunion
Preliminar

!

Unidad Ejecutora -
Responsable Proceso

Consultoria para
Sector Privado

Cotizacion final y

lineamientos

Aceptacion cliente

Firma de
Contrato

Unidad Ejecutora
Presentacion de
Plan de Ejecucion

|

Unidad Ejecutora
Alineacion de
Objetivos y
Recopilacion de info.

!

Reuniones de
Seguimiento

Unidad Ejecutora
Desarrollo Técnico.

.

NO

Participacion en
Concurso publico

Factibilidad de
Ejecucion

I

Unidad Ejecutora -
Presentacion de
Licitacion

Sl

NO
Resultado de la

Licitacion




376

I

Unidad Ejecutora
Informe e Presentacion de
Final Resultados

|

Unidad Ejecutora
Implementacion
Real

!

Unidad Ejecutora
Control de
Indicadores y
Variables de control

}

Unidad Ejecutora
Recomendaciones
para nuevas etapas

de mejora

!
[ an ]




377

ANEXO 9: INVITACION EN MEDIOS MASIVOS PARA CONCURSO DE
EJECUCION DE CONSULTORIA EN EL SECTOR PUBLICO

@5 Ministerio de Transporte
5% yObras Publicas

SOLICITUD DE EXPRESIONES DE INTERES PARA PRESTAR SERVICIOS DE
CONSULTORIA

PRIMER PROGRAMA DE INFRAESTRUCTURAY CONSERVACION VIAL
CONTRATO DE PRESTAMO No.2201/0C-EC.

La Repuiblica del Ecuador; a través del Ministerio de Finanzas y el Banco Interamericano de
Desarrollo BID suscribieron el 19 de febrero de 2010 el Contrato de Préstamo No. 2201 [OC-EC,
para financiar el Primer programa de Infraestructura y Conservacién Vial, cuya ejecucion esta
a cargo del Ministerio de Transporte y Obras Publicas; con el objetivo fundamental de
contribuir al aumento de la competitividad y de la integracién econémica y social de la
poblacién, permitiendo la conectividad y movilidad integral de los sectores productivos.

Uno de los componentes del Programa de Crédito, solicitado por el Gobierno del Ecuador al
BID es la Gestién en Infraestructura y Seguridad Vial.

“ Con estos antecedentes el MTOP convoca a firmas consultoras o asociaciones de éstas,
originarias de pafses miembros del BID, a expresar interés para proveer los servicios de
consultorfa para la Fiscalizacion del Mantenimiento por Resultados de la Carretera Zamora
Yantzaza - Chuchumblezta - Gualaquiza, Red Estatal E45, con una longitud de 120.61 Km,
Ubicada en la provincia de Zamora Chinchipe.

El plazo de los trabajos de Fiscalizacién es de 4 afios divididos en i) Fiscalizacién Afio 1 Obras
Obligatorias, i) Fiscalizacion Afio 2,3,4 Mantenimiento, el precio referencial del Contrato es de
USD $ 2000.000,00 délares de los Estados Unidos de Norte América.

El presente llamado se orienta a conformar, de acuerdo a las politicas para la Seleccién y
Contratacién de Consultores Financiados por el BID, las correspondientes listas cortas de
firmas consultoras interesadas para prestar los servicios de la referencia. La posterior
seleccién de las firmas consultoras se realizara de acuerdo al procedimiento de “Seleccion
Basada en la Calidad y Costo” (SBCC).

Las manifestaciones o expresiones de interés deberan contener informacion cuantitativa
precisa y concisa que acredite y demuestre la Capacidad de la Firma, experiencia en la
ejecucién de contratos similares al establecido, indicando Entidad Contratante, Monto, Plazo
e informacion adicional que evidencie la experiencia en el dmbito vial.

El plazo maximo para la presentacion formal de las Expresiones de Interés seré hasta las 15:00
horas del dfa 10 de junio del 2011, las mismas que deberan ser enviadas al correo electrénico:
ccalispa@mtop.gob.ec, la capacidad méxima de los archivos podré ser de hasta 10 MB.
Asimismo las firmas consultoras podran presentar las referidas expresiones en las oficinas del
MTOP ubicadas en la calle Juan Le6n Mera No. 2600 y Ave. Orellana, piso 16 en las oficinas de
la Direccién de Créditos y Cooperacion Internacional, teléfonos (593-2) 2223876-2562977,
Quito, Ecuador.

Los interesados podrén solicitar al MTOP, al correo antes indicado, mayor informacion sobre el
presente aviso.

El MTOP no se responsabiliza por expresiones de interés gue no hayan sido enviadas
conforme a lo indicado ni respecto a las recibidas con posterioridad a la fecha limite o.en otra
dependencia del Ministerio.

k Quito, 20 de mayo del 2011.
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ANEXO 10: DESCRIPCION DE FUNCIONES COORDINADOR DE MARKETING
COORDINACION DE EXTENSION DE LA FCAC.

DESCRIPCION DE FUNCIONES H Cesemv @

Comivn i s ey gt

Nombre del Cargo: Coordinador de Marketing

Reporta a: Resposable de Vinculacion con la Colectividad de la FCAC
Codigo de ldentificacion: 2675001

Division/Area: Exstension, Servicios de Consultoria.

Titular:

ORGANIGRAMA

Ubicacion del cargo en el organigrama

Vinculacion

con la
colectividad

1
| J ]
- S Imagen Seguimiento a Organizacion
cgrcsadm

Eventos de l Coordmador de
Marketing

Funciones basicas y responsabilidades del puesto

Las funciones esenciales incluyen, pero no se timita a:

Cumplir los objetivos de promocion y ventas de acuerdo al plan de promaocidn propuesto
para la Coordinacion de Extension de la FCAC

Actividades del cargo

Tareas diarias o habituales que desempefia

Organizar y publicar el informativo mensual "Tendencias"

Coordinar el desarrollo y mantenimiento de los principales portales virtuales de
comunicacion; pagina web, redes sociales, mailing, entre otras

Canalizar ofertas de Consultoria del mercado tanto publicas como privadas y recopilar
junto con las unidades ejecutoras los documentos necesarios para licitaciones publicas.
Atender necesidades de informacion de los clientes potenciales, via telefonicay a
traves de la gestion de los medios virtuales

Coordinar la acciones publicitarias: eventos, publicaciones y pautajes con las agencias
responsables para cada tipo de medio.

Estructurar una base de datos de egresados y clientes potenciales, y gestionar las
actividades de relacionamiento con cada uno de ellos

Realizar seguimiento al / los asesores de Servicios encargados de realizar las visitas de
promocion

Revisar las maniobras que ejerce la competencia, generando un modelo de informacidn

e inteligencia de mercados
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ANEXO 11: DESCRIPCION DE FUNCIONES ASESOR DE SERVICIOS PARA LA
COORDINACION DE EXTENSION DE LA FCAC.

DESCRIPCION DE FUNCIONES i Cesemw @

Nombre del Cargo: Asesor de Servicios
Reporta a: Resposable de Vinculacidn con la Colectividad de la FCAC

Codigo de Identificacion: 2675002
Division/Area: Exstension, Servicios de Consultoria.

Titular:

ORGANIGRAMA
Ubicacidn del cargo en el organigrama

Vinculacidn
con la

colectividad

1
[ [ 1
- . Imagen Seguimiento a

Organizacion
de eventos

B Eventos de
capacitacion

B Emplcosy
pasantias

Funciones basicas y responsabilidades del puesto

Las funciones esenciales incluyen, pero no se timita a:

Dar a conocer los Servicios de Consultoria de la Coordinacion de Extension de laFCAC a

clientes estratégicos.

Actividades del cargo

Toreas diarios o hobituales que desempefia

Coordinar visitas semanalas a los princpales clientes del sector, coordinar citas e
identificar aguellos perfiles que esten ubicados en posiciones de toma de decision.

Abastecer de informacicn a la base de datos de la Coordinacion de acuerdo a las
necesidades de los clientes

Coordinar actividades de Relacionamiento como Almuerzos, Conferencias, Mesas
Redondas, junto con el Coordinador de Marketing

Atender necesidades de informacidn de los clientes potenciales, via telefonicay a
través de la gestion de los medios virtuales

Utilizar apropiadamente los recursos comunicacionales como brochures, banners,

carpetas, items promocionales en los clientes meta.
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EECLAMENTD A LA LEY DE
CONSULTORIA, CODIFICACTON.

Dwczete Bjecative 1103, Registro Cficial
M de 7 de Fobmezo dal 2004,
Alfredo Palaceo Goozalez

PRESIDENTE CONSTITUCIONATL
DELARFPUHIECA

Copsiderando:

con &l Decreto Moo 903 de

sepemmbre 14 de 198%, publicade em el

istro Oficial Mo, 176 de septicmbre

1% de 1989, e expidio &l Reglamemtc a
la Loy de Consultorta;

con  Jos decretos Mos. 19546,
1360 v 1893, publicados =a los meEistros
oficiales Mos. 550, 283 v, 241 4 12 &
movismbre do 1990, X7 & parze 4o
Ly, 27 de weptiembre de 2041, en
s ordem, e expidicrom vaTias
mivmmas al Eeglamento a la Ley de
Consultoria, meformas gee  Soerca
previamente  analizadas ¥y comcertadas
sotre lz primcipales  eotidades  del
secior publico ¥ gremdcs mayorments
vincnlados al sjercicie de la consultona
¥ s comirataciom;

(e mediants Decrete Ejscutive Mo.
1544 do 12 do 2bmil del 2002, publicade
an al Bagistro Offcial Mo 337 da 17 dal
misms Ess ¥y afle, e  expidis zl
Beglamonto General Sostitetive del
Baglamonto a la Loy de¢ Comsmlicda,
Instremsnto Jurtdica gue foo
comcebide y¥ formulade iz  babeme
comtado previamente com los criterios ¥
posicicnes del Comita de Comsmltora,
orgeoisme recior de la matemia, mi com
laz wotidades pobbicas v gemdes
directamamte relaciomados con  la
cootratacion ¥ prestacion de weovicios de
comsulioria;

Coe el referido mglamenic geoeral
sustitntivo ha iscorperado divposicicnmses
mmconsultas &  iocoovenisoies  para
levaz adelznte procesos de
comtrataciam dai comsultoria da
mzoera equitativa, wficieate ¥
iransparsnie., FoT lo que &%
indispensakles dejarle sizm efects;

Qe pama miomar &l rezlamemtc
orgimal y ks mformas prommigadas

ANEXO 12: REGLAMENTO A LA LEY DE CONSULTORIA

basta  septembre  del 2000, s
mecesaric codificar @se cusrpo legal,
pracisands vy aclarande deturmminadas
disposiciones, wspecizlmente  ageellas
gue watin fuera & L actumal zealidad
jurtdica e imstitncional del pas. &
orden 2 propeoTcicmar mayer segaridad
jurtdica en la aplicacion de la Loy s
Consnltoria, cuya codificecitn  fao
prommlgada en &l Begstre Ofical Mo.
435 de 5 de poviembre del 2004; v,

Ex gjercicic de lm  aimbudozes
qgue b confisrs @] asticale 171, Dumeml
 de b Constitncicn Poliica da Iz
Bepablica.

Docrata:

EL. EANENIE RECIAMENTO
EEFOEMATORIO Y ODDIFICATORID DE
LAIFY DE COMEULTORTA.

Temle I

DE LA OONSULTORIA Y 5U
ETERCICTO

Art. 1- PFPama los efectos dal
prasents meglaments, & sotends por
consnlionia, 1 Prestacitn da
'.m:ii:i.-:h: profesicoales wspecializados

tngan por  objete  ddentificar,
|:lll|:|:|.|.E.|:a:r alaborar o evalnar proyectos
de desarrello, en sz nihvelsm  da
prafactibilidad, factitdlidad, dizefle =
operzcicn.  Comprends,  ademas, la
snparvision, fscaliracien v evalzacion
ds proyectos, 2l como los servicios da

asasnTia ¥ zuisteacia tecmica,
slaboracidm de  mstodios  ecomémicos,
Bramncigros., di argamizacion,
admimistracitn, ruditoria Q
mmvestigacica.

At 1- Parz la welebmaciom ¥
gecucttn de  Jos  confratos  de
consulioria goe e fOoaocien total o
parcizlmente con TRCETS0%
provenientes de pobicrnos extramjeros
®  oTEaniszoos multilateralss da
desarrello do los cozles el Ecoeder
wea mismbro, e observard lo accrdado
sz los mspectives ooovenics de
cradita. Lo no prevists @ b comvenios
de omddito s regid por las
disposiciones de la Lay de Cozmultona
v otras que fesrem aplicables. En
todo e T3] serd  obligatoria la
coparticipecidm de comsultores
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pzan en ol pats por los trabajos a
comimalanis ¥,

c. Defimicidm del texto del contrate
s & goe se ochuiran e condiciones
técmicas ¥ woontmicas megociadas. Los
ansxos v documsemtos  tecnicos del
comimato  serdn  rubmicados sm  todas
s hojas por el Presidemte do la
comizsidn ¥ por el represemtante  del
coasnltor.

En ol documento & bases e
deberdn  wstablocer  los  aspectos
comtracimales gue oo poedsa  ser
ohjsto de DeEDCRAcion, COmO:
ferminacitm anbcipada del comimato,
swolecita de confroversias & impmostos.

Art. 42.- [mciade <1 proceso &
megociacidn, &te mo podrad suspeaderse
por motive algune, sabve circunstancias
de fosrza pmyor. La comisien ¥ el
coasulter  laborardn  em  jormadas
completas v secesives hasta goe e
prodozcan resultados, ¥ de ser dstos
posibdvos cootinuardn
minterrumpidaments basta Ia
adjudicacion del mespective contrate.

Los  comsultores mdivideales
DegDCiaran perionalmente v s
PerECOAs jeridicas  coosultoras o
asociaciones de detas pegociaran  par
intermadic de w2 represemtante legal o
procurador commz, o el delegade de
dstos, debidamemte acreditado, yde loa
profusicoales que &5ilme Decssario.

Anm. 43.- En los casos en gue no
we legare a acordar Jos  aspectos
SCOROmIc s Com. al comsaltor
selecciopade e primer luygar, fa
comizsidn ne podrd acordar ocom los
comsiltores selecciomados  sm low
digmentss Ingares wn monte g
comtrataciom swmperior a agme] que la
comizidn coptracfertd al comsmltor
welecciopade en primsr lugar, ¥ que
motivd & desacmerda.

Art. 44.- En bos casos en que no e
bayz llegade 2 uo ammede ez kL
DeFOCiacidn  Com  Dingdm  propomeots
wleccionade, o ocsando ssa necssario
introducir reformas sustanciazles en [as
baues, 0 cmndo e baya wiclatado la

integridad el poocsse, I comisicm
declirard dewierte @l concurso v, de ser
el caso, mformard de este particular a la
mixima aswtoridad ¥ le recomendara
mpsiir &l procsae o coovoceT A comcnTio
pibklice, sngidende los  ajmstes  que
daban intreducirse a fn de  obmner
resaltados positivos.

Art 45 - Para h determinacicn de
los cowtos de copsultoria se tomara @0
cuenta la sigmionts composiciom:

a. Costos directos: defimidos como
ageellos  gue se geoeran diecta ¥
sachizivamsate o funcide de  cada
trzbajo 4 comsmltorta ¥ coyos
componentas basicos som, enfre ofros,
lzs memumeracicoes, los beosficdes o
cargas socizles del equipo de tmabajo,
los viajes ywvidtcos; los subcontratos ¥
wenicios  vamos, amendamdentos ¥
algnilerss de  wehiculos., aguipos @
instalaciomes: sumimistros y materiales;
reproducciones, ediciones T
publicacicnes;

k. Costos indirectos o gastos
geoerales:  som  aguellos  gme e
reconocen & loa  comsuliores, para
atzsmdss sas pastos  de  cardcter
permanenie  mlacionados  con  mm
orzamizacitn  profesicmal, a fim de
posihilitar [a  oferta oportuma ¥
eficionte de sus servicies profestomales
¥ gue Do pusden imputame 2 mo

esfudio o proyecto e particular.

Por este concepte e poeden
TeCOODOCET, OLre  ofron. Jos sigeientes
COmMPONantas:

Smeldos, salamios § beoefcios o
cargas sociales del persomal dimective ¥
administrative gque  desammolls
actividad de manera parmancnts &n la
consuliora

Armendamientos ¥y alguileres o
depreciaciin ¥y manwmmisote
operacien de instalaciemes ¥y egumipos,
destinados 2l servicde geoeral de las
consultoras vy ufilizados @@ forma
permanente para el desarrcllo de sus
actividadaes.

Supsmistros vy msaterialas
regueridos para &l foncinpamicnte da
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las oficimas centrales o principales de Ls
consultoras.

Promocion de las  comsmltoras,
adquisicisn da publicacionas
sspecializadas, apacitacion dal
perional pormamente en relaciom com su
objeto soctal; vy,

c. Honorarios o wtilidad empresarial:
mcopocidos a la pemcmas  juridicas
comsultoras, por al  eafuerze
smprasarial, asd come per &l riesge ¥
msponsabilidad que wmumen =@ la
prestacion del servicio de consultora
gue W oomiTata.

Art. 46.- Los precios de consultosia
v DeEociarin, acordardm y pagaTAn &
dolares de los Estados Unidos de
Apsizica, de acuerdo con lan mormas de
la Loy parz la Treosformaciom
Econidmnica del Ecmador.

Art. 47.- Parz los efectos dal
comtmol tribmtario y Sscal. en s actas
de megociacttn ¥ em &l contrate da
comsultoria  se identificard @l TubTo
bonorarios o wtilidad empresazial

Art. 48- Comnde la negociaciom
baya  terminado con resaltados
posidwos, la comision adindicara el
comtrata, baja Laz condicionas
megociadas, & mnesdiatamants
motificara tal heche al adjndicatario,
debisnde lewantarse acts  de  las
decisinnes ¥ acomerdos de mayaor
malsvancia W0 sl proceso  de
megociacien, las que serdm sescritas por
los mismbros de L3 comisiém ¥ por
guisnes hayam imtervenide e=m  la
megociacion a nombre del comsulter.

Art. 49.- Una wz adjndicado «l
comtrato, & mepresemtante legal de  la
antidad contratante procedera en la
forma prevista em el arttcule 24 da

a5t melamenta.

Art.  ¥- Todo comtrato de
comsultoria cuye procasn &
comtratacion se baya realizado mediante
concurso deberd celebrarse por escritera

piklica.

La protocolizacion incluird a mas
dal fexts contractnal, los tEreuimos  de
rufersmcia negocriados o contractuales o
propassita fecmica  oegociada, &l
programa de ntlizacién de perucmal, los
cromogramas y &l presupueste de los
trabajos comtratados.

Capitulo IV

Amt.  5l- Coandeo el mente
estimado de  low servicios  da
consulioria a coniratarse sea dzoal o
suparior  al wvaler gue el de
omitiplicar &l cosfBicients cosfre  cisn
mildsimes per el mento del presupnesto
mmicial dal Estade da]l comespondients
ejercicin, ol contrato we  adjedicard
previc concurso pablico, el goe sera
convocade por [ mespectiva  emiidad
mediante por  lo  memos  dos
publicacicmes comsscutivas e@ dot o
mads diaries de orcolacidn  naciomal,
pro  de distintas cindades. H
COMLCET 50 lico e mealizara  de
conforpridad com ko prewiste em &l
Tetulo IL Capttule Ide este reglamente.
an lo pertineats, v con lo establacido en
ol presente capitule.

La convoratoria y todos  Jos
documentos mancionados sz al
articulo 11 & este mglameato seram
obligatoriaments publicados e la
p-&l?l'a.nn wet de la extidad comocamte,
a0 lz forme ¥ condiciones goe determina
la Loy Ohganica de Transparencia ¥
Acceso a la Informsacién y @@ la pagina
wwb dal orgamismo oficial goe tisne 2 sm
Cargo &l sistemza denominade
“Contratanet” o @&l gue a fotoro

lo mamplaca.

Art. J1.- Enmeon de la complejidad,
caracturtsticas o magnited de  la
consnlioria requarida, o da las
condiciones  esfablecidas  por  los
orgamismeos que [ fnancien, la
respectiva entidad mealizara ol proceso
ds contratacitén bajo wna de @stas
dmi  modalidades: precalificacica
calificacion en  forma secmencizl o
calificacion em forma directa.

Paragrafo I
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ANEXO 13: REVISTA COMPROMISO DE LA FCAC

oo OO £ Focuod ge Cancion Acmirancives v Condobim oe o L
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ANEXO 14: BOLETIN “TENDENCIA” PARA LA COORDINACION DE
EXTENSION DE LA FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
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[mercados]

Frutas de Exportacion

Ecuador, lugar ideal para los amantes de las frutasy
fuente de recursos estratégicos para el desarrollo de
proyectos de inversion social. Uno de los negocios
mas interesantes esla comercializacion de productos
no tradicionales, como el kiwi, pitahaya, tuna,
borojé, uvilla, naranjilla, cuyas proyecciones son
alentadoras, dados su exquisito sabor y propiedades
nutricionales.

marketing] tenoencias
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[marketing]
Shopper Marketing

El conocimiento real y
profundo del comprador en el
ternitorio tienda se convierte
en la Gnicavia no solo para
aportarle valor sino
adicionalmente para
diferenciar a las distintas
enseiias en el mercado

[tecnologia] [opinion]
Elmayorcambiode Elartede hacer
disefio desde presentaciones
Windows 95 un gerenciales
salto de calidad efectivasy
basadoenla hablaren
expetiencia publico.
[estrategia] [actualidad] | I |
Movitizadospor América Latina -
los Datos. seestd
Guia detalladay convirtiendo en
creible sobre los una zong
principios del dindmicasy
manejo de datos losfabricantes
deaviones

Shopper Marketing
Un paso adelante

4
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[éSABIA QUE...?]
Enelpunto deventa,
se decide el 75%de
las compras. El punto
de ventaesladltima
oportunidad que
tiene lamarca de
hablarle al cliente.

Shopper  marketng  del
cosumicor &l verdadero
tesoro “El Comprador”

Todxs sabemos que en &
mundo del marketing v la
publicidad se habla de
CONEUMICONes O LSLANGS v
de target, todas las
estrategias estan orientadas
a capbr este  gryo
objetivo, a esos a los ouales
estd dirigido e producto o
servicioy la comunicaddn,
La tendercia que lleva yva

Pepsi se ha enfocado en
amar tipos de estrategias
orientadas a sumar 3 los
dusfics e este tipo de
locales en sus accicres. Una
de las propusstas  que
hideron para  motivar la
venta de envases
reformables de la gaseosa
fue la entrega de algunos
bereficios como bdsitas o
papel para envalver
fiambre, escs  pequefis

afics tratando de instalarse,
y de la osl da a da
teremnos mas adeptos, &5 la
de enfocar el marketing
desde el punto de vista de
los compradores, y mo de
los consumidores. Bs una
propuesta interesante  por
parte de los fabricantes vy
distribuidores de productos
va gue por fin se han fijado
en el comprador (ciente del
punto de wventa) v en &
punto de venta,

gests de la marca
fomentarcn una excelente
recepcidn dela promocicn.
Esta campafia basada en
fidklizacicn de detallistas es
vital ya gue mudhos clientes
50N reacics a las campafias
que pretenden imporer la
lcgica de algunas cadenas y

supermercads.

“Muchos  dicen o me
vengan a cambiar el
negocio”.
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El canal de venta,
un eslabon
trascendente

La clave pasa por la
integradcn dd retail.
Sumar al punfo de
venta, comosodo,
fundamental. Desce
esta perspectiva se
acabdel esquema del
pasadadondelos
fabricantes arunciantes
y productores de bienes
¥ servicios apuntaban
directo al corsumidir.
Ahora, se corsidera al
canal de verta comoel
eslabdnbasicodela
cadena. Es evicente g.e
los contactos “instore”,
el packaging o las
activadones demarcas
en el Pdv pueden ser
muy efectivas.

Algunos especialistas ol
sector creen qued
shopper marketing
suponeun camkio
esendal; mientras que
hasta ahoea sepersaba
en el consurmidor sdo
enrelacidn con el
producto,.

El corodmiento  real
comprador en el eritorio tienda se
convierte en la Unica via no solo para
aportarle valor sino adicicnalmente para
diferenciar a las dstintas ensefias en el
mercado. La generacion de conocimiento a
través de irmestigacion fomal, y sobre

y profundo del

tod de la observacion de  su
comporamiento en el punto de venta,
pemite gererar los iswights para poder
trasladarics a planes que aporten wenta,
satisfacdcn, fidelidad, y refuercen la
diferendadcn dela ensefia detallista.

Y para acabar, lo mejor: gue cada vez més
se asume gue fabricantes v dstribuidores,
adidonalmente a la negodacidn sobre
cémo reparfir rentabilidades, tieren un
papel fundamental aunando intereses v
esfuerzcs  para corseguir una mejor
aportacion de valor. Se ha vudto a ver a
los principales  drectives de empresas

lideres en producto v distribucicn
presentando de  forma  cornpartida
accicres  desarrollacks  en tienda
conjuntamente hada el cliente.

Se hablado de definir chjetivcs
comunes, De  compartir  valores, De
coaborar,  Tal  wez sea  todavia
algo ilusorio, Tal vez estemncs todavia en la
mitad de la mitad de lo que se dice. Pero
parece sersatp persar gue la opcidn de no
hacerlo se traduaca en el futuro en una
propussta de menor valor para el
corsumicor, Y que aquellos fabricantes v
distribuidores gue mo esten  preparados
para un nuevo modelo de gestidn
totalmente centrado en SU comprador se
verdn cada vez mds relegados a un
segundd plano, ¥ su cuota o hard mas
que caer,

Y adicionalmente, Jes que exste alguna
ofra opcidn?

[endencio d IS

Frutas de Exportacion
Perspectivas de Crecimiento
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FRUTAS NO TRADICIONALES, COMO EL KIWI, PITAHAYA,
TUNA, BOROJO, UVILLA, NARANJILLA, PRESENTAN

EI Ecuador es el lugar ideal para
los amantes de las frutas. El pais
tiene tantas altitudes distintas que
hay amplias variaciones climaticas
de una parte del pais a otra. Como
consecuencia, este exquisito pais
cultiva distintas  frutas, desde
tropicales hasta templadas.

Es el exportador mas importante de
banano; con mas de 125.000
hectéreas de tierra dedicadas al
cultivo de esta nutritiva fruta. Las
variedades de bananos que se
exportan a los Estados Unidos, Asia,
Oceania, Africa y la Unidn Europea
son, principalmente, el banano
Cavendish, el Bananito y el Banano
rojo., entre ofras,

PROYECCIONES ALENTADORAS.

Frutas Exéticas

El Ecuador es el proveedor mundial
mas importante de concentrado de
fruta de la pasidn, o maracuya. Su
sabor singular y aromatico ha hecho
que |a fruta de la pasidn del Ecuador
sea la mas famosa en el mercado
rmundial,

Ofras frutas que se cultivan para el
mercado  de  exportacion  son
melones, pifias, frutillas y mangos.
Los pintorescos mercados locales de
frutas son un deleite para todos los
sentidos. Las varias formas de las
frutas de la pasidn, granadas, kiwis,
quinotos, y tamarindos no son frutas
muy comunes pero son igualmente
deliciosas.

Demanda del
Mercado
Alimenticio

Unvistazo a los
mercados de
alimentos permite
notar que, en
comparacién con
afios anteriores
(5a7 afios), enla
actualidad hay
mayor variedad de
frutas y hortalizas.
Este es sdlo uno de
los efectos internos
del impulso que se
les viene dando a
las exportaciones
agricolas no
tradicionales.
Aungue el aporte
en divisas por este
concepto continda
siendo modesto,
son rubros que
deben fortalecerse
£on una variedad
de recursos
técnicos y
financieros.

Participacion del Estado

El Gobierno ya ha anunciado
con anterioridad la creacion
de una empresa estatal para
la exportacidn de la fruta, que
se encargue de controlar el
cumplimiento de los precios
oficiales. Pero el proceso ha
tenido demoras.

"Mientras no se cierre una
exportadora y no se meta
preso a uno de estos pillos,
que les estdn estafando a
nuestros productores, seguird
esta sinverglienceria", agregd
el mandatario.

casne
L\&...\

[\ BOEING

Ecuador es wuno de los
mayores  productores  y
exportadores de banano del
rmundo.

Correa, quien dice impulsar el
socialismo del Siglo XXI, ha
aumentado el control del
Estado en varias areas,
especialmente  scbre  los
recursos considerados
estratégicos, para asegurar
mayores ingresos al fisco y
financiar ~ sus  millonarios
proyectos de inversidn social.

[nicnc- o R
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LAREGION HA SIDO LA UNICA DEL MUNDO QUE EN
LOS DOS ULTIMOS ANOS HA SIDORENTABLE PARA

A mérica Latina no solo serd una de
las regiones de mejor desempefio
econdmico en los afos gue vienen,
sino que s estd convirtiendo en una
de las zonas mas dindmicas para los
fabricantes de aviores de pasajeros. Es
un teitorio que en la actualidad se
disputan palmo a palmo la europea
Airbus y la estadounidense Boeing.

Las optimistas proyecciones, en este
caso, coresponden a  Arbus, el
fabricante que perterece a EADS
conglomerado  en  cwya  propiedad

participan Alemania, Francia, Espafia y
Gran Bretafia. En Toulowse (Francia),
donde estd la principal planta de
Airbus, los ejecutvos de la compafia
explican que América Latina figurard

LAS COMPANIAS AEREAS

entre las regiores mas dindmicas,
seglin sus perspectvas globales de
mercado de aqui al 2029.

Airbus prevé que la flota de aviones de
pasajeros a escala rundial llegara a 29
050 unidades (contra los 14 240 que
vuelkn en la actualidad), de los cuales
24 980 corresponderan @ nuevos
aviones de mas de 100 asientos, con
un valor de mercado estimado en UD
3,2 mil millones, el equivalente a unas
20 veces el actual PIB chilena,

La mayor parte de la nueva demanda
provendra de s mercados
emergentes, donde China e India,
junto con Medio Oriente, llevan
delantera,

herramientas] mrscer

Demanda de
aeronaves enla
region

Operadores. El mayor
de laregion seria
Latam, producto del
acuerdo de integracidn
entre LAN y TAM, una
empresa que tendria
ingresos por mas de
USD 8 700 millones.
Aviones. Unas 1663
aeronavesrequerird
en el mercado mundial
de aquia2029. Es la
ciffa que estiman los
expertos en
aerolineas.

Airbus, 1340
unidades es el nlimero
de aviones que se
necesitan a un solo
pasillo, como el Airbus
A 320, uno de los mas
requeridos por LAN.
Largo alcance. 323
aviones de doble
pasillo (fuselaje
ancho) son los que
requerira el mercado
latino. Estas
aeronaves tienen un
largo alcance y son de
mayor capacidad de
pasajeros.

Dentm de este contexto, s
aerolineas chilkenas aparecen con
requerimientos estimados de 146
nuevos avicnes para fines de la
proxima década (9% del total
regional), valorados en uncs USD
18 300 millones, segin Airbus,
Esto lo ubica solo por detrds de
Brasil (con 510 ruevos aparatos)
y¥ México, con 397 aeronaves.

Toro-Prieto  indica que las
proyecciores de Airbus muestran
que Chike destacard como el
segundo pais que mas aviones de
doble pasillo demandara en
América Latina, con 64 nuevas
unidades. Aqui se &bre un
mercado potencial para
categorias como los A330 (unos
USD 200 millones cada uno) y

prdximamente el nuevo A350
(cerca de USD 300 millores), por
el lado de Arbus, y el 787
Dreamliner de Boeing (ya fue
solicitado por LAN).

Para Arbus, la fusion entre la
chilena L&AN y la brasikfia TaMm,
es ruy significativa -dice Toro-
Prieto-, pues corsiderando las
drdenes por separado de ambas
compafiias por el 320, Latam se
fransformd en el mayor
comprador mundial  de esta
familia de aviones. La fusidn
genera una opcion para la llegada
del jumbo A3B0 a celos

latinoamericanos.
>
Y
AIRBUS

endencia  IERY

PRESENTACIONES EFECTIVAS

A la hora de planificar

una

El arte de hacer presentaciones gerenciales efectivas y hablar en publico. Resuelva el desafio de
exponer frente a diversos auditorios, desarrollando y perfeccionando probadas habilidades de
Comunicacién, Motivacién, Persuasion, Empatia y Liderazgo. Descripcion

e incluso ante sus pares. si no se esta L

presentacién, una de las decisiones mas
importantes que debemos enfrentar es
cémo estructurar la informacién, qué
informacién presentar y cémo. El
objetivo Ultimo siempre es cautivar a
nuestros oyentes. Recuerde que las
presentaciones son una herramienta, y
que el centro de atencién deber ser el
orador.

Uno de los momentos de mas desafio
en la vida de un ejecutivo ocurre
cuando se dirige a un auditorio atento e
influyente, con un tema importante.
Ejecutivos, profesionales y académicos
constanternente enfrentan la
responsabilidad vy el desafio de exponer
ante  auditorios  demandantes vy
especialistas en el tema expuest,
frente a reuniones de negocios, clientes

15 Y

preparado adecuadamente, el resultado
podria ser una mala interpretacién y por
lo tanto, un fracaso.

En todos los arbitos en los cuales nos
desenvolvemos, nuestra ocomunicacién
eficaz puede hacer la diferencia entre
éxdto o fracaso e incluso constituirse en
una ventaja corrparatva en la
blsqueda de alcanzar  nuestros
objetivos. El arte de odmo hacer
presentaciones efectivas y hablar en
ptblico responderd las preguntas
fundamentales sobre cémo preparar y
presentar discursos efectivos, sobre
cémo enfrentar preguntas v la manera
de poner en préactica las herramientas
paraser un expositor de excelencia.

16




Disfrute el reconocimiento

Inclya su nombre y titulo en l primer
diapositiva, También podria inclur un logotipo
de su empresa. Si 2 hace con disaecion, este
logo también pueden aparecer como parte de la
diapositiva patrdn para todas las diapositivas
siguientes.

Asigne tiempo estratégicamente

Piense en el tempo oque tene paa su
presentacidn desde el principio. En funcidn del
contenido de su presentacion, cada diapositva
tendrd enfre 30 segundos y dos minutos para
ser mostradas, incluso si es sdb una imagen.
Incluya una fotografia sdlo si tiene una histaria
que contar acerca de esa imagen, y si esa
historia le dermandara al menos 30 segundos. Si
tiene diez minutos para presentar, simplemente
no puede cubrr 30 diapositivas. Puede que
tenga que cortar el material introductorio a fres
diapositivas para permitr que la mayor parte de
su tiempo sea para hablar de su metodologi, la
identificacion de los resultados, la interpretacidn
de sus implcaciones y  explicar  sus
conclusiones.

Conozca a su publico

Como corolario a la asignacion de tiempo de
marera estratégica, es necesario identificar los
intereses de su audiencia. Si usted estd
hablando a académicos, sera de gran interés su
metodologia y el enfoque de su investigacicn. El
piblico general probablemente quiere que
avance rapidamente hacia las conclsiores v lo
que hay que hacer. Otras audiencias tendran
ofras dreas de interés. Saber lo que el plblico
va a querer escuchar antes de empezar a
preparar su presentacion es clave

17 R
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[EL EXPERTO
OPINA]

Estructurar los
. mensajes en

| base a cinco
. preguntas qué,
quién , cuando

ddnde, por qué y como

captar  la  atencidn del
publico, estimular =)
interés  y  reiterar  los
mensaje.

La informacidn que
requiere la alta direccidn
para la toma de decisiones
varia en cada empresa, y
es preciso determinar sus
necesidades y la manera
en que la informaciin
puede llegar a satisfacer
importantes  necesidades.
Por ello es necesario que
los gerentes participen en
definir el tipo, contenido v
calidad de la informacion

necesaria como asi
también la frecuencia con
que debe suministrarse

para que quien deba tomar
las decisiones cuente con
la informacidn en tiempo y
forma.

Movilizado por los datos

ia detallada y creible sobre los
principios del manejo de datos. El autor
Thomas C. Redman cubre todas las bases
al mostrar a los lectores céma mejorar la
calidad de datos, usarlos para tomar
mejores decisiones y establecer sistemas
administrativos que ayuden a
aprovecharlos al maximo.
Pocos temas de negocios han sido tan
malentendidos camo el manejo de datos;
un error comin es relegarlo  al

4 menos que ya o haya
Hhecho, no hay tiempo como ef
presente para descifar jos
misterios de los datos y iz
informaciont

19 [EEEEEY

oMo APROVECHAR SU ACTIVO DE
NEGOCIOS MAS IMPORTANTE

departamento de TI.

El autor muestra por qué los datos son
responsabilidad del personal directivo y
no del personal de base. Dirigido para
aguellos cuyos negocios pueden vivic o
marir debido a la calidad del manejo de
sus datos

Su compafila podria ser uno de ellos,
aunque usted no lo sepa.

SOBRE EL AUTOR
Thomas C. Redman es
presidente de
Navesink  Consulting
Group, y pionero en la
extensidn de principios de
calidad qgue incluyan
datos e informacidn.

herramientas] 1ipsGereNcIALES

Esquematice la presentacion

Los ekementos  tipiccs  inclyen  la
presentacion de diapositivas:

Titulo

Esquema con los objetivos

Introduccicn / planteamiento del problema y
motivacidn

Antecedentes

Metas y objetivos

Metodologia y ubicacidn del sitio (opcional)
Investigaciones

Discusidn de los resultados y consecuencias
Conclusidn

Capture la atencion

La primera diapositva de kb presentacion
debe provocar que l audiencia se siente con
ansias de escuchar. Si comienza con una
definicidn, no hace nada para aumentar el
interés. Haga que el plblico se identifique
inmediatamente con el prcblema que se esta
enfrentando, con la  motwvacidn  para
investigar el problemay la importancia de su
tema,

No escriba parrafos completos

Las ayudas viuales en las presentaciones
tienen el propdsito de complementar su
presentacidn verbal. No espere que el
plblico ka frases extersas. A pesar de su
familiaridad con el material, usted mismo
tendra dificultad para leer las diapositivas
detalladamente. Haga uso de palatras tan
pOCO COMO S2a NECesario para comunicar
sus puntos.

Proporcione variedad visua

Use una meztla de diapositivas con texto,
grafios v tablas. Mucho material de este
tipo puede hipnotizar a su poblico. En
contrapcsicidn,  la gente  segura  con
entusissmo cinco diapositivas de texto si
usted pone una diapositiva con un mapa o
una tabla en medio de ellas. Mantenga la
atencidn de su audiencia con ka constante
oferta de nuevas atracciones de interés.

18
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Windows 8

tecnologia] AvANCES

EL MAYOR CAMBIO DE DISENO DESDE WINDOWS 95
UN SALTO DE CALIDAD BASADO EN LA EXPERIENCIA DE USUARIO,

Estamos teniendo un dia cargado de
informacion sobre Windows 8, el prdximo
sistema operativo de Microsoft, que hace tan
solo unas horas nos mostraba las primeras
imagenes de su interfaz.

Este cambio, segin Microsoft es el mayor de
disefio que ha sufrido el sistema operativa
desde Windows 95, o cual nos puede dar una
pista del rabajo que esta suponiendo el nuevo
sisterna operativo de las ventanas.

Experiencia de Usuario

Nuestro objetivo con Windows 8 es hacer que
la experiencia de usuario sea una extensidn
natural del dispositivo. Esto representa un
cambio fundamental en el disefio de Windows
que no hemos intentado desde los tiempos de
Windows 95, lo cual representa para nuestros
socios de hardware para innovar con disefios
de equipos nuevos,

Estas palabras fueran dichas por Mike Angiulo
en Computex, donde se han difundido todas
las informaciones que han surgido durante el
dia de hoy sobre el proximo sistema operativa
de Microsoft,

CREACION DE INTELIGENCIA

Nueva interfaz para el sistema operativo,
redisefio importante del sistema operativo... &y
©s0 no supondra que tendremos gque tener un
potente ordenador para poder mover el nuevo
Windows 87 Pues segin afirman desde la
compafiia no sera asi, ya que han trabajo en
mantener los requisitos técnicos de  los
dispositivos  en los mismos que tienen
actualmente Windows 7.

Ofra cosa que hicimos fue crear inteligencia en
Windows 8 para adaptar la interfaz del usuario
basada en el hardware que se tiene. Asi que
no tendra que actualizar o comprar un nuevo
PC, Windows se adaptard a su hardware.,

El tiempo respondera a estas preguntas, y les
recuerdo que cada vez falta menos para que
conozcamos muchos mas datos de Windows 8,
ya gue probablemente después de verano se
distribuya la primera versidn beta del sistema
operativo con la que nos podremos hacer una
mejor idea de gue es lo gue tendremos con
este y si realmente Microsoft esta siguiendo el
camino correcto.

Microsoft

22



ANEXO 15: MANUAL DE IMAGEN CORPORATIVA

MARCA
Y COLORES

La marca PUCE otd compuesta por cuatro
elementos: & mapa mundi, ls orez, o cirouks
en el que s enousentran insoritos los dos
elomenios anterions ¥ la tipografia

En su versidn peeferencial, la marca debe ser
impresa on los patnones de codor indicados a
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SOBRE FONDOS
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APLICACIONES TIPOGRAFIA
SOBRE FONDOS o,

o,
’

En las aplicaciones sobre superficies que
dificuX o .

dificulten ¢l contraste v la percepoiom de la o, et
marca PUCE, se debe adoptar un cuadro de b don
proteccidn, conforme a lo indicado en las

andenones paginas de este manual
La familia tipografica Book Antiqua, en las

vessiones indicadas a confinuacion, se utilizan para
los textos complementanios de b identidad visaal
PUCE

100%

Book Antiqua Regular
abedefghijklmniopgrstuvwxy 21234567890
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ!"#5%&/()?;

Book Anfiqua Italic
80% abcdefghufkimmnopgrstuvwxyz1234567890
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ!"#5%&/()?;

80%

Book Antiqua Bold
abcdefghijklmniopgrstuvwxyz1234567890
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ!"#$%&/()?;

20% Book Antiqua Bold Italic
abedefghijklmmiiopgrstuvioxyz1234567890
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVWXYZ!" #8%&/07;

Pighra D

Pigira 6
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ALTERNATIVAS REDUCCIONES
DE COLOR Y AREA DE
PROTECCION
DE LA MARCA

En los casos en que Ta vorsion bdsica de la oarca
por Nmataciones tvnicas, no pueda ser aplicada, s :
aepta o wso de las versiones indicadas a A DA
ConNbnuacon

Estas  aplcaciones necesitan de  uma  previa
aprobacion Jde la Direccion de Comurnicacion
Institucsonal y Relaciones Publicas

WO On on FIO0e 3 ree

[} vertn sutresta s cos

wRanat,
v

-,
o :\n‘,

Verione en negativo g, s “,“"
sem J8cm 25¢cm 1.5em
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Los cemplos aqui expuestos son
algunas de las infinitas positilidades de
como o logotipo de La PUCE no debe utili
zarse, refitrase a las pagnas de este
manual para hacer wso de la imagon
cowporativa deatro de los  pardmetros
permstidos

No esgande & condonsar o logo

i,

. ’
) N

Neo wade o woe cruumdune

No oty o color 80 1 vpograts

wirs fondm dww

g

USOS
INCORRECTOS

NO deben cambiarse las proporcio
nes, Jos espacios entre letras, usar bordes,
mwertir la forma, cambiar la ubicandn de
la tipografia, usar sombras, invadir o arca
arrundante especifica, ontre otros.

No vulan o loge 0 Nazeno 3t s COmpoaerTe

PN
Y,

No wulaw o loge (o colores phnos

No wulaw serden

Pagire 9
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PUCE

DE IMAGEN CORPORATIVA DI

USO DE LA
SUB MARCA

Se propone ¢ uso como sab marca de las
iniciales de la marca, es docir que se utilizard
L imiclakes PUCE como sub marca cuando

A DEOesaAno

lpografio: Book Antiquo

Acompanara al logo cvando sea necesanio
doszar la unagen Jde la marca, =P

wiendrd Jos ¢ ws de La tipografia del
, dustarwe a4 las  recomondaciones
ndicadas on o presonte manaal

-
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APLICACIONES

APLICACIONES :
DE PAPELERIA

DE PAPELERIA

En esta piging se aprecia la hoga A3 s utilizard
pard o Intemno, ndtee que o encabezado
La papeleria de la PUCE al igual que las I
* mmirn f\" m'*'w sonaks d :‘“ 'qy“‘ viene scompaiado del departamento o facul-
LY ICACIONeS & & " L4 ' 4 4
4 L LIE] i
o s de S tipogradia v s escala cromdtica Ud que esnite s comunicaciin

Pagioa l 2
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APLICACIONES

EN MEDIOS IMPRESOS

Se aprecis en esta pagina un apemplo del w=o
del sistema visual oo medios impresos La
vaniedad de opalones que @ pueden dar
dentro de los pardmetros estipulados en este
manual son muchas

Recuende gue misntras mis s usen las paatas
establecidas <olores, tipografia, entre otros-
mas fuerte serd la pregrancia de fa marca v su
sisterna visual en el pdHice olyetivo

MANUAL D%

MAGEN CORPORATIVA DE LA FONTIFICIA L

Es importante indicar que en todo medio
impreso sivenpre deberd i bajo o logo ba frase
FUNDADA EN 1946 v al ple del anuncio la
pigna web de la Universidad, es dear

www puceedu

N

Pontificia Universidad
Catélica del Ecuador

Lanzamiento del libro
PUCH
61 anos
de servicio al pais
1946 - 2007

NIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
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Figine 13
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La imagen institucional no estd relacionada
anicamende con o medio grafica, tamidion o
osta con la forma como nos presentamons &

OIS personas

Es muy importante L manera de contestar Las
Hamadas Wlodonicas. para Jo cual s mxo-

mienda lo Mguiente

FONTIFICIA  UNIVERSIDAD CATOLICA
DEL ECUADOR

DEPARTAMENTO DE / DIRECCION DE /
FACULTAD DE / ESCUELA DY
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BUENOS DIAS / BUENAS TARDES /
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ANEXO 16: PLAN ESTRATEGICO DE DESARROLLO INSTITUCIONAL 2010-2011
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Parifficia Univasddad Catclios dal Eousder Alan Extrata gice: e Dacar olin nSftocicns

£ |
MISION

1. Come Universidad

Considera mision propia &l contribuir, de un modo rgurose ¥ aibico, a la tutela ¥
desarrolle de la dipgrddad humana v de la herenca calbaral, mediante la invesbieacion, la
docencia v los diversos servicios ofrecidos a las comumidades locales, nacionales e

En dicha misiom, asume el deber de prestar particular atencion a las dimensionss
&ticas de todos los carnpos del saber v del achiar bumane, tanto a ndvel mdividuzl coms
social En este marco propupna el respeto a la dignidad v a los derechos de la persoma
bumama, ¥ a sus valores trazcendentes, ¥ apoya ¥ promueves la implantacion de la justica
en todos los ardenes de la esdstericia

Goza de aguslla autonconda mebbtocional que le == necesaria para cumplir sus
hanciones eficazmente.

Garantiza a sus mdembros la hibertad académica, salvaguardande los derechos de 1a
persona v de la comunidad denbro de las exigencias de la werdad v del bien comoan.

Ldrige su actvidad hacia la persona inbtegral, para superar una formaciom
meramente profesionalizante. For ello fata de formar a sus mdembros imtelechaal v
moralmente, para al servico a la socedad.

Examina a fonda la realidad com los metodes propios de cada discipling acadsmica,
estableciendo después un didlopo entre las diversas disciplinas gue las enriguesca
matuamente. Con ello pretends 2 intepracicn del saber.

Promueve el compromiso de todes los miembros de la comunidad universitaria
para la consecudion d= los fines mstibusonales, 2 raves dal didlops v la participasion "

*2 Como Universidad Catolica

Se inspira en los principics cristianes; propusna la responsabilidad del ser hamano
ante Drics, el respeto a la dignidad v derechos de la persoma bumana v a sus valores
trascendentales; apoya ¥ promueve la implantacion de la justcia en todos los srdenss de
la existencia; propicia el diilogo de las diversas disciplinas con la fe, la reflexion sobre los
erandes desafios morales ¥ reliziosos, ¥ 1a prasds cristama "

3. Como Universidad dirigida por la Compania de Jesas

Promueve la implantacion v 2l desarrollo de la pedazosia ipnadana en todas sus
actividades acadérmdcas.

u
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Parificia Univesddad Catclion dal Eousdcr Flan Ectrata-gicn dis Dacar ol miftucicns
- [H0E- 213 |

VISION DE FUTURD

En los prowimes ateos, la PUCE. fundamentada en el pensamdento ¥ em las
directrices padasseicas ignacianzs, e consolidard como un sstema racdomal inteprado
competitivo ¥ autosoctenible, con infraestruchora temmolopica de vanguardia,

Serdi recomocida por su zestion ébica em servicdo de la comumidad, ¥ por =
estruchira aradémica modemna para la formacion de profesiomales com responsabilidad
social

Serd también recomocida por los resultades de la investzacion denbifica
desarmollada en sus undidades académdcas, por realizar su gesticm com el apoyo de un
sistemna teonico, inmovador ¥ efectve. con procesos sfidentes ¥ recursos humanos
capacitados ¥ comprometidos com la mision instibacional.
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Parrificia Linkvastidad Catclics dal Eousder FAlan Ectrata gien dis Dacaralln mStucicn
- [ H00E- X013 |

VALOBES INSTITUCIONALES

=  Jushaoa

s Intesridad

e PFesponsabilidad social
e Eguidad

* Immovacion

s Ipualdad de cporhimidades

» Chverzidad

s PFeconocimients del mérito individoal
s  Sentido de pertenenda a la Inshbwcion
s Mejoramiento combipmo

= Trabajo en equips

= Punbaalidad

# Drsciplina

=1
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ANEXO 17: COTIZACION REFERENCIAL PARA DESARROLLO Y DOMINIO DE
PAGINA WEB.

(e CONTRASTE DASERE ¥ COMUNICACIHN
Contraste oy —

diseno u comunicacion
PROFODRMA DE SERVICIOS

Forma da Pago: 50 % de abono ! 50% antraga o6l rabojo Tiempo de ejecuclén: Da 15 o 30 Qias

m Esio prafamma fiene walides de 15 dios dasde 54 facha oa amisicn

Cantidad Dotalle Valor Unitario  Walor Taotal

| Big \WEd * Poguele de siioc WEB "5tk Bosic PROC 470 450
* Disedio, CIogQramacikan Progamocidn ¥ Pubicocsn
* 1 pdging principal con prasarincion animacs
" Bspcciones de conbenido adiciorales
* Hasta 10 segrrenios pam submenss y contandia
* Recurads ouicovisuoles: oudis, animacionas, ahc
# Formukrio e condocios v suschpolones
" s o fecnoiagika HTML § PHP | FLASH
* Hospsdoje o itk pod 1 afio
*Domink Www.__ 0 .Com
* 800 Mo dis B1pocio &8n dSsco pand amacsnameerto
* PR il o GOminkg
* 3 &b da ansfaancia da dohas
* Pislmimsncios de odministimdon [opckonal)
* Oplimizads Shandsd an mossmns de Dlsguada
* Monienimianio y QERE0N3A por LN Qfe

Obsarvacionss @ domirio waw, eom.es Thene un ok | | Sus-Fatal
adizional de § 48 ol vake va esloblacide | 1L.¥.A. :
Total F1)
Precio Incluye VA,
A, XAVIER REA
FIRMA AUTORIZADA FIRMA BENEFICIARID
GEREMTE DE COMERCIALIZACION
(- 3008

wmvier ren Eoontrayte-design.osm
Valla da los Chillas Av. Pichincha 602 ¢ Monhdfar Taladax: 2334 - 613 { Q9021770 { infog@oontrasta-dasign, com
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ANEXO 18: COTIZACION REFERENCIAL PARA PRODUCCION DE BANNERS

CONDOR Principal: Pedeo del Solar 427 ¢ sla Seymour Tedel: 2923093
y, Sucursal Findandia 345 y Seecia Ed. McCaoner Erichson Tolef: 2445314

PUBLICTOAD CON SENTIDO ECOLOGICO
< >

RUC : 1791800206001
Cotizacion N.- 8512
Cliente Ruc
Nombre RUBEN CUESTA Focha 1/6/2011
Cantidad Descripcion Valor Unit. | Valor Total
2 BANNERS DE 147X300 IMPRESO EN TELA Y CON HOJALES 110.00 220.00)
A LOS ESTREMOS
4 BANNERS DE 100X250 IMPRESO EN TELA Y CON HOJALES 75.00 300,00
A LOS ESTREMOS
e
X | B
N
NSO
e
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ANEXO 19: COTIZACION REFERENCIAL PARA PAUTAJE EN RADIO VISION.

‘4 radiovision

Tarifas Radio Vision

Horario Programa Derechos Valor
Lunes a Viernes g . L
05:30 & 06:00 Boleros Presentacion, despedida, 1 cufa diaria. $300.00
LIS VETIEE NN € CEnE Presentacion, despedida y 1 cufia diaria $650.00
06:00 a 06:50 Proafio ; despediaay :
General: Presentacion, despedida y 1 cufia diaria. Mas
, , _ 1 cuiia diaria en Notivisén 2 (reprisse entrevistas de $2800.00
Lunes a Viernes Buenos Dias con Diego “Buenos Dias’)
06:50 a 09:00 Oquendo Silva PP .
Segmentos: Opinién, Primera Plana, E| Protagonista. $2200.00
Presentacion, despedida y 1 cufia diaria. '
Presentacion, despedida 2 cufias y 2 menciones $1200.00
Lunes a Viernes Encuentro con Diego diarias. '
09:00 a 12:00 Oquendo Sanch
8 AR Presentacion, despedida y 2 cufias diarias. $900.00
Lunes a Viernes Buenas Tardes con Diego . . o
1200 a 13:00 Oquendo Silva Presentacion, despedida y 1 cufia diaria. $1800.00
Presentacion, despedida 2 cufias y 2 menciones $1200.00
Lunes a Viernes Melomania con Diego grabadas diarias. '
13:00 a 14:00 Oquendo Sanch
8 AR Presentacion, despedida y 2 cufias diarias. $900.00
Presentacion, despedida 2 cufias y 2 menciones $1200.00
Lunes a Viernes grabadas diarias. '
14:00 2 15:00 Jazz con Pepe German
' ' Presentacion, despedida y 2 cufias diarias. $900.00
Presentacion, despedida 2 cufias y 2 menciones $1200.00
Lunes a Viernes Desde mi Vision con grabadas diarias. '
15:00 a 17:00 Michelle Oquendo S.
4 Presentacion, despedida y 2 cufias diarias. $900.00
Presentacion, despedida 2 cufias y 2 menciones $1200.00
Lunes a Viernes Suefios de Papel con grabadas diarias. '
17:00 a 18:00 Juana Neira
! I Presentacion, despedida y 2 cufias diarias. $900.00
Lunes a Viernes Notivision con Carlos > . .
18:00 2 19:00 Proafio Presentacion, despedida y 1 cufia diaria $750.00
Lunes a Viernes Clasicos con Jaime L . o
20:00 2 00:00 Moncayo Presentacion, despedida y 3 cufias diarias. $550.00
Presentacion, despedida, 3 menciones y 3 cufias por $650.00
: o programa. '
Sabado y Domingo - La Propuesta de Ovidio Presentacion, despedida, 3 menciones y 3 cufias
10:00 a 12:00 con Ovidio Gonzalez 0 0 :
“HOY TE PROPONGO’ de lunes a viernes a las $800.00

19H00. 1 mencidn al inicio y al final del segmento.
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Tarifas Radio Vision 4 radiovision

Horario Rotativo (De lunes a domingos de 05h30 a 22h00)

Tipo Duracién Valor
Cuna 20 segundos $9.00
Cuna 30 segundos $12.00
Cuna 40 segundos $17.00
Cuna 60 segundos $23.00

Cuiias en programas (De lunes a domingos de 05h30 a 22h00)

Programacion Duracién Valor
“NOTIVISION 1" con Carlos Proafio 30 segundos $15.00
“BUENOS DIAS’ con Diego Oquendo Silva 30 segundos $80.00
“ENCUENTRO” con Diego Oquendo Sanchez 30 segundos $15.00
‘BUENAS TARDES” con Diego Oquendo Silva 30 segundos $60.00
“DESDE MI VISION” con Michelle Oquendo 30 segundos $15.00
“SUENOS DE PAPEL” con Juana Neira 30 segundos $15.00

“NOTIVISION 2" con Carlos Proafio 30 segundos $15.00
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ANEXO 20: COTIZACION REFERENCIAL PARA CAMPANAS PUBLICITARIAS
EN MEDIOS DIGITALES

multi
Powered by DUMEran.com

%.com

CAMPANAS PUBLICITARIAS
MEDIOS DIGITALES

u ] W utEk

database.mkt
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multitr:
campaﬁas E mail marketing Powered by bumeran.com

.com
- Llegamos a nuestra base de datos de mas de 620 mil profesionales y empresas

con la publicidad de su empresa.

- Base de datos en doble confirmacion (double opt. in.)

-Totalmente segmentable en base a las variables de un curriculum vitae.

-Ubicacion: 100 % en bandeja de entrada de los destinatarios. No spam.

- Efectividad: 15% al 48% de aperturas dependiendo de la campaia.

-Costo por envio: $325,00 aprox. (Hasta 20.000 registros)

-CPM: $15,00

cy°zene

GANA
oo

"h las Islas Encantadas

@ LAN.CcOm A

> Deliciosas recetas para tu bebé
> nutr
> El nuevo portafolio de productos

AVEMAS REGISTRATE T GANA
Participa en el sorteo de

3 canastas de productos
GERBER®.

) ADEMAS GANA $1,000
en productos Cyzone y
e fotos de catdlogo

[}

iTe invitamos a que
conozcas nuestras

ofertas y promociones!
www.gerber.com.ec bl i,

Sorteo 7 de Diciembre 2009

Rich Media (Solapa MT) multi ’.com
Powered by bumeran.com

- Es el medio de advertising mas agresivo del portal por su imponente presencia.
Se despliega en cada visita al portal.

- Ubicacion: Home. Esquina izquierda o derecha.
http://img.adserver.bumeran.com/corp/banners/2009-05-deloitte/left/

- Medidas: 500 x 500 px desplegada y 100 x 100 px cerrada.
- Impresiones/mes: 640 000 (aprox.)

- Clics promedio: 19 614

-Precio Mensual: 3.200

- CTR: 3,85% >, I —

e
-CPM: $5,00 Enel 2011

No se dé mas vueltas

Venga a ECUA-AUTO!

comgpre su nuevo Chm L z
i :volucionamos la forma de

; ar trabajo y encontrar talentos
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ANEXO 21: COTIZACION REFERENCIAL PARA ORGANIZACION DE EVENTOS

Know How [N

Fecha: 8 de Diciembre de 2010
Cliente: MAURICIO JAVIER CORDOVA
Tema: EVENTOS PUCE
Asunto: COTIZACION
Cotizacion
Almuerzo 30 Personas
Equipamiento del Saléon por 1 dias que incluye: 1 proyector de video,
Amplificacién con dos micréfonos inalambricos 250
Alquiler local 300
Almuerzo para 30 personas con bebidas soft y descorches (Hotel 5 Estrellas) 750
TOTAL 1300.00
Evento de Lanzamiento
Equipamiento del Salén incluye: juegos de luces
250
2 Modelos AAA 400
Bocaditos 250
Show en vivo 300
TOTAL 1200.00
Ambientacién de local
2 Banners, 3 lonas, lluminacién
175
Moderador de conferencia 200
Coffe Break 250
TOTAL 625

FORMA DE PAGO: 30 dias a partir de aprobada la presente cotizacion.

NOTA: Esta cotizacion no incluye IVA

Diego Falconi
KNOW HOW BTL
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ANEXO 22: COTIZACION REFERENCIAL PARA PRODUCCION GRAFICA

I M PREMTA

» o, Av Coldn E4-417 y Av. PROFORMA

Armazonas
Telfs.: 2225506/2902260
Telefax: 2255508

FROSUCCITDES Cel.: 091640144
Quito - Ecuador FECHA:2011/06/21
CLIENTE: 5R, MAURICIO CORDOVA R.U.Co C.C:
DIRECCION TELF:
CANTIDA DESCRIPCION V. UINT., |V, TOTAL
300 BROCHURES (4 PAGINAS) 0,49600 248,00

IMPRESION: FULL COLOR (TIRO-RETIRO)
MATERIAL: COUCHE 300 GR.
TAMARNO: 15X 18 (ABIERTO)
TERMINADOS : PLASTIFICADOS, GRAFADOS Y DOBLADOS

500  |CARPETAS PROMOCIONALES 0,65600 328,00
IMPRESION: FULL COLOR (TIRO-RETIRO)
MATERIAL: PLEGABLE 0,12

TAMARNO: 21X 30 (CERRADO) 42 X 30 (ABIERTO)
TERMINADOS : DOBALDO , GRAFADO

BOLSILLO: IMPRESO

500 CALENDARIOS 1,59200 796,00
PORTADA Y CONTRAPORTADA
IMPRESION: FULL COLOR (TIRO)
MATERIAL: COUCHE 300 GR.
TAMANO: 15X8

TERMINADOS : BARNIZ UV (TIRO)

12 PAGINAS INTERNAS

IMPRESION: FULL COLOR (TIRO-RETIRO)
MATERIAL: COUCHE 150 GR.
TERMINADOS: ANILLADOS

Estos valores no incluyen IVA.

IVONME BARBA
COMERCIALIZACION



Programacion
06h30 - 07h30
PUNTOCERO' 12h30 - 13h30
Sy 18h30 - 15h30
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Lunes a viernes

Entérece de e nolicias del Ecuader con un enfoque global. Conozea
los hechos mtemacionales y locales en su corfexto y por queé impactan
en nueslrs vida diaria.

Can oquipo de roticias de Mutimesios 106

07h00 - 07h30

(Q(eeonomia

Todos parte del del mundo. Tedos
hacemos regocios cads dia. Comparta, aprenda y enriquezca su vida
Can Rocio Mufioz y equipa de neticias de Multimedios 108

ANEXO 23: COTIZACION REFERENCIAL PARA PAUTAJE EN RADIO
MULTIMEDIOS 106.9

Derechos publicitarios por emision

Presentacion y despedida en cada emision.mas 2 cufias en
Infermativo AM, MM y PM. 2 cufias en especial deminical
e 51.800

Presentacion y despedida en cada emsién, 1 cufia en cada
emisian AM - MM - PM. especial dominical - 1 cufis

Vol

o 950

negocios 13h00 - 13h30
PERSPRCTIVA SIEMPRE AL ALZA 19h00 - 15h30
S 07h30 - 08h30
Oplnlon Dominical: 03HOD -10h00

La diversidad y los diferentes puntos de vista forman parte de la
El qua aps a ¥ Mesiras , trabajar

en clias y llegar a consensce marcan ef crecimiento de Lna nacion

Participe del andlisis de la sctualisad con los protagonistae de loe

hachos.

Con Claudia Arteaga.

Presentacion y despadidamas 2 cufias y 1 cufia en especial
dominical.

L $1.200

08h30 - 08h30
(D) 19h30 - 20h30

Diefrite de temas de fondo en Lns charls agradable. Un espacio para
qua usted aprenda de & historka, of amprendimianto ¥ & cutura en la

Presentacion y despedida.mas 2 cufias y 2 cufias en reprisse
dominical

que crecemos como sociedad. o
Dominical: 10h30 - 11h30 | Con Patricio Tinsjero. Awron) $1200
Viva ' mafiana en compadia de los temas que complementan nuestro Presentacidn y despedicda mis 4 cuflas
09h30 - 12h20 ‘ :u;c‘:;:::z:ﬂicﬂn. cocina, literatura, cine, clencia, tacnologla y
Con Valaria Puga o 91230
Disfruts do una seiecciin do mosica Koal para acompadier su trabao, | [ TeSentacion y despedida. Més 4 cufias
14h30 - 16h30 las tardes de descanso o las de trafico, Un espacio para disfrutar solo o
en comparia de sus amigoe or
mma 5600
5 Un espack para ke amartes do este gdnaro que b 6 a e P mas fi
18h30=17h30: miisica. Un recomdo por los cidscos, los éxtos y también por esos i 3 Rfies
S (D) 22h30 - 23h30 temas exclushos que hiciercn Netoria. e $550
— l - _ Ml
| Acompanencs en un recormao por s 1eNGANCiAs MUNdAks on esta
y ; TEREGIERS0" | |\ g et b et e e Uivs y apvencs jas | Presentacion y despedida,mas 2 cufias
MarketingActivo (D) 21h30 - 22h30 Tiencias 4o las marcas ocales & Memackonales proes
[ Maria Bekén Tinajero —ronl 5970
|
o | Lo llevamas & un recommas por | vica ¥ odra de 05 amistas mas Presentacion y despedida, mas 2 cufias
20h30 - 21h30 destacados del mundo, Para que s deleite escuchando esas 2
canclones que nunca desaparecerdn y m., 5550
9 <
’ \ Para que usted se mantenga informade sobre los  Gltimos Presentacion y 1 cufia por emisién,
10h30 - 15h30 - 16h30 - 17h30 acontecimientos de Ecuador y ol munde, durante todo &l dia 4 emisiones diarias Nwer §1.160
. mwrmal .

Microin Oyﬁ'vo



411

ANEXO 24: COTIZACION REFERENCIAL PARA PUBLICACIONES EN REVISTA
EKOS MEDIA

Pracios no induyen 12% de LA
Frecios st induyen 15% de comision de Agencia
Fecha y forma de pago: Cantra facturs miximo 30 dias

importantes: Datos importantes: Datos importantes:
Tiraje: 6,000 ejemplares Tiraje: 7.000 ejemplares Tiraje: 10.000 ejemplares
[Periodicidad: Mensual Periodicidad: Mensual Periodicidad: Mensual
CIRCULACION: 1 cada mes [CIRCULACION: 15 de cada mes (CIRCULACION: 10 de cada mes
LLectores: 4 lectores por gjemplar Lectores: 15 lectores por ajemplar  |Lectores: 5 lectores por ejemplar
ITEM CARACTERISTICAS RECIO PRECIO Shﬂppiﬂﬂ(h 1]
- wa
Pégina determinada pagina Derecha s 1716 US. 1.716
Pagina determinada Pagina Derecha # 3 us. 2.000 US. 2.000
Cover 1T Portada Interior Us. 1.855 US. 1.85%
Cowver IIT Contraportada Interior WS, 2.000 US. 2.000
Cover IV Contraportada Exterior us. 2900 US. 2.400
Doble pagina Dos péginas enfrentadas US. 2574 US. 2.574
Mediga Pagina Locacién derecha US, 954 Us, 954
Publirreportaje Por Pigina Us. 1.716 Us. 1716
D Producto NO ADMITE Us. Lefu
CATALDGO HASTA 16 PAG, NO ADMITE US. 0,25 cfu
CATALDGO HASTA 32 PAG. HO ADMITE US. 0,36 cfu
Insertos
CATALDGO HASTA 48 PAG. HO ADMITE US. 0,50 fu
CATALDGO MAS DE 48 PAG. NO ADMITE US. 0,60 cfu
Maja valante MO ADMITE US5. 0,20 cfu
ORMATOS
EKOS A BORDO DE TAME SHOPPING CLUB MAGAZINE
ITEM TAMARO AL CORTE ITEM TAMANO AL CORTE ITEM TAMANO AL CORTE
Una Figina 5 x29 Una Pégina 2Ax 228 Una Pdgina 24X 259
Media Figina vertical 10,75 x 29 [Fedia Fagna vertice 11,5 x 27,5 Media Pagine Vertical 12X 25
Media Pigina Horizontal 21,5 14,5 Doble pégina 4% x 27,5 Deble pdgina ECEF]
Dable pigina a%zs [T [y 8 . it P'u:* o D‘“':‘rlﬂ u 112 pag. vestionl
Batrben Hagraen A - 2 P 1

S B P ] 12 P

|
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ANEXO 25: COTIZACION REFERENCIAL PARA PUBLICACIONES EN REVISTA
GESTION

Gestion

CIRCULACION: 16.000 Ejemplares
LECTORIA: 3 lectores por ejemplar
SUSCRIPTORES: 87% / PUNTOS DE VENTA: 1394
FECHA DE CIRCULACION: EI 16 de cada mes

PERFIL DEL LECTOR
GENERO % DISTRIBUCION Yo
MUJERES 36% Quito 40,0%
HOMERES 6404 Guayaguil 31.8%
Otros 28,1094
NIVEL SOCIO ECONOMICO EDUCACION
NIVEL A 37% Superior 67%
NIVEL B 4405 Postgrados 260
NIVEL C 18% Secundaria 7%
EDAD OCUPACION
12 417 ANOS 1% Directivo /gerente / jefe 28%
18 A 24 ANOS 21% Propietario de Negocio 23%%
25 A 44 ANOS 4405 Profesional independiente 22%
45 A 65 ANOS 3494 Ejecutivo 159
Estudiante 5%
Empleado /oficinista 704
TARIFAS 2011
UBICACION TARIFA UNITARIA
CONTRAPORTADA EXTERIOR 5 2,000,00
PORTADA INTERIOR 5 1.500,00
PUBLIREPORTAJE 5 1.400,00
CONTRAPORTADA INTERIOR 5 1.500,00
PAGINA DETERMINADA 5 1.350,00
DOELE PAGINA 5 2,300,00
PAGINA DERECHA 5 1.300,00
PAGINA INDETERMINADA 5 1.150,00
2/3 VERTICAL $ 950,00
1/2 VERTICAL 5 240,00
DIMENSIONES PARA ELABORACION DE ARTES
FORMATO GUIA DE CORTE CAJA TIPOGRAFICA SANGRADO
UNA PAGINA 20,5x 27cms 19,5X 26 cm 215X 28Bem
DOBLE PAGINA 41 x 27 cms 40X 26 cm 42X 28 cm
1/2 VERTICAL VERTICAL 10.25X 27 cms 925X 26m 1125X 28 cm
2/5 VERTICAL VERTICAL 13,5 X 27 cms. 125X 26 cm 145X 28 cm

FECHAS DE CIERRE
FECHA DE CIERRE DEEDICION: 20 DE CADA MES
ENTREGA DE ARTES: EL 24 DEL MES ANTERIOR A LA PUBLICACION
FECHA ENTREGA DE INSERTOS: EL 9 DEL MES DE LA PUBLICACION

INSERTOS
TAMANQ INSERTOS: UNA PAGINA
DISTRIBUCION NACIONAL /PRECIO UNITARIO: §0.07

Teléfonos Quito: 2545 209 / 2545 190 / 2545 238
Telefénos Guayaquil: 2692290,/91 /92
www.dinediciones.com
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ANEXO 26: COTIZACION REFERENCIAL PARA PUBLICACIONES EN REVISTA
LIDERES

TAMAHO en cms. FORMATO MODULOS (VALOR

DETERMINADA
12 cm de ancho x 9,53 cm de alto 1/8 de pagina 4  M8dusd | 272 usd
12 cm de ancho x 19,49 cm de alto  11/4 de pagina 8  J6Busd 344 usd
Robapagina de
18,25 cm de ancho x 14,51 cm de alto {1/2 9  iMdusd 612 usd
24,5 cm de ancho x 19,49 cm de alto :1/2 pagina 16 f36usd 1088 usd
Robapagina de

18,25 cm de ancho x 24,46 cm de alto {pagina 15 1.020 usd

24,5 cm de ancho x 39,39 cm de alto |Pagina 32 2.176 usd

CUADRO DE EJEMPLOS PUBLICACIONES BLANCO Y NEGRO LIDERES

TAMANO en cms. FECHA VALOR
12 cm de ancho x 9,53 cm de alto Lunes 140 usd
12 cm de ancho x 19,49 cm de alto Lunes 280 usd
18,25 cm de ancho x 14,51 cm de alto Lunes 315 usd
24,5 cm de ancho x 19,49 cm de alto Lunes 560 usd
18,25 cm de ancho x 24,46 cm de alto Lunes 525 usd




