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RESUMEN EJECUTIVO

Corpei es la Corporacion de Promocion de Exportaciones e Inversiones que busca desde el afio
2010 ser la empresa lider en su mercado por lo que requiere de un plan de marketing para su

posicionamiento, mediante estrategias que unan su relacion con el cliente actual y futuro.

Actualmente Ecuador tiene un estado econdémico estable y con apertura en el campo que
trabaja Corpei por lo que es necesario tomar las oportunidades que se presentan con las nuevas

alianzas que realiza el pais con el exterior para fortalecer los servicios que la empresa brinda.

Corpei en sus 17 afios de existencia es reconocida por las grandes empresas por sus
aportaciones al sector empresarial pero desde el afio 2010 con su nueva faceta de empresa
privada le ha costado hacerse notar en el mercado con sus nuevos servicios pero sin embargo
sigue teniendo ingresos altos ya que sus conocimientos y experiencia hacen que las empresas

publicas recurran a su asesoria.

Corpei desea mostrarse al sector empresarial del ecuador, a todo tipo de negocio; micro,
pequefia, mediana y grande empresa para el desarrollo de su negocio en las principales
ciudades empresariales que son Quito y Guayaquil para poder acaparar este mercado y asi

llamar la atencion nacional.
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Las estrategias de marketing que se presentan en el plan de marketing estratégico se enfocan a
la promocidn de la empresa y sus servicios, en la manera de llegar al cliente y mantenerlo

satisfecho y ansioso de mayor crecimiento con la ayuda de los servicios de Corpei.
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INTRODUCCION

Ecuador es un pais con recursos naturales de gran calidad y potencial de explotacion,
productos no petroleros que pueden ser exportados y valorados en el exterior como

son; banano, café, camaron, textil, pescado, entre otros.

La Corporacion de Promocion de Exportaciones e Inversiones Corpei es una entidad
encargada de la promocion del comercio exterior e inversiones en el Ecuador y el
extranjero, que ofrece servicios integrales a los sectores publicos y privado por ende
son la entidad que ayuda al sector empresarial al desarrollo de su empresa para

explorar el mercado interno y externo.

Corpei tiene 17 afios de experiencia por ende tiene una red de contactos nacionales e
internacionales con quienes desarrolla actividades de desarrollo empresarial, Corpei
desde el afio 2010 empieza una fase como empresa privada en el Ecuador al perder su
ingreso fijo de las aportaciones de las exportaciones por lo que perdio el
posicionamiento que tenia por los rumores y publicaciones de la no existencia de la

empresa.



En el presente plan se pretende restablecer la posicion de Corpei en el mercado y
mostrar al sector empresarial que los nuevos servicios de Corpei son la solucion a los

problemas empresariales para encontrar una estrategia de desarrollo.



CAPITULO I: GENERALIDADES

1.1 DESCRIPCION DE LA COMPANIA

1.1.1 Resefia Historica

La Corporacion de Promocion de Exportaciones e Inversiones - CORPEI fue
creada el 9 de junio de 1997, mediante la Ley de Comercio Exterior e Inversiones —
LEXI, como una institucion privada, sin fines de lucro, con patrimonio y fondos
propios, reconocida por el Estado como el Ente Oficial de Promocion de

Exportaciones e Inversiones del Ecuador.

Con la aprobacion del Cadigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones,
publicado en el Suplemento del Registro Oficial No. 351 del miércoles 29 de
Diciembre de 2010, CORPEI dejo de ser el organismo oficial de promocién de
exportaciones e inversiones del Ecuador y de percibir la cuota redimible del 1.5 por
mil sobre el valor FOB de las exportaciones del sector privado y de 0.25 por mil de

las importaciones del sector privado.



Conocedores de esta situacion, la CORPEI inicié desde el mes de Agosto del 2010
un proceso de re-estructuracion integral que le permita pasar de un modelo de
aportaciones establecidas por ley, a un modelo en el cual debe generar ingresos para

cubrir sus costos de operacion.

Antes de la Corpei en el afio 1998 las exportaciones eran de 3.280 millones de
ddlares y en 2008 estaban por el orden de 6.837 millones de dolares, eso significa
3.557 millones de dolares maés, este logro de Corpei fue significativo para los
empresarios exportadores y el pais. La Corpei apoyo durante su crecimiento al
Consejo Nacional de Competitividad y, posteriormente, a la creacion del Consejo
Nacional de Reactivacion de la Produccion y Competitividad, que buscaba una
agenda de corto, mediano y largo plazo, esto quiere decir que la Corpei es un
organismo que impulsa la competitividad del pais. El Telégrafo. 2010,08 de abril.

La Corpei brindara asesoria. Recuperado de: http://agronegociosecuador.ning.com.

Considerando los 17 afios de experiencia de la Institucion, CORPEI disefid un
paquete de servicios para ofrecer a los potenciales usuarios de sus servicios a partir
del 1ro de Enero del 2011, enfocados a enfrentar el desafio de pasar de un modelo
de aportaciones establecidas por ley a un modelo en el cual debe hacer rentables sus
operaciones y servicios, tomando en cuenta que su competencia seria la empresa de

Gobierno llamada Proecuador.


http://agronegociosecuador.ning.com/

1.1.2 Giro del Negocio

Corpei coadyuva al desarrollo del pais concretando negocios, a través de servicios
integrales e innovadores, gracias a su rol articulador, amplia experiencia, alta
capacidad técnica, credibilidad nacional e internacional y la posibilidad de proveer
recursos financieros no convencionales. Corpei busca el desarrollo productivo del
Ecuador en base a un trabajo en tres ejes de servicios integrales. Corpei. 2013, 09 de
marzo. Servicios.Recuperado de:
http://www.corpei.org/index.php?option=com_content&view=section&id=8&Itemi
d=55.

GraficoN° 1
Servicios de Corpei

Fuente: www.corpei.org

Elaborado por: Carolina Eivar


http://www.corpei.org/index.php?option=com_content&view=section&id=8&Itemid=55
http://www.corpei.org/index.php?option=com_content&view=section&id=8&Itemid=55
http://www.corpei.org/

1.1.2.1 Corpei Consultoria

e Centro de Inteligencia Competitiva (CICO)

Servicios de calidad y a la medida, que mejoran la competitividad y

facilitan la internacionalizacion de las empresas mediante el disefio e

implementacién de herramientas de gestion empresarial.

e Proyectos — Disefio, Evaluacion, Ejecucion y Monitoreo de Proyectos.

Asistencia para la formulacion de proyectos para la aplicacion de

programas nacionales y de organismos multilaterales, de acuerdo con las

mejores practicas internacionales.

Apoyo en evaluacion de la pertinencia técnica, financiera, economica y

ambiental de llevar a delante inversiones o procesos de emprendimiento

publicos y privados.

e Coaching Empresarial

Servicio para la mejora de la competitividad, aprovechamiento de

beneficios de reduccion de riesgos en leyes y normas.



e Articulacion Publico — Privada (APP)

La articulacion publico privada nace como una intervencion precisa de
Corpei a las necesidades identificacion de acuerdos importantes que
generen desarrollo para el Ecuador y que necesiten de una alianza publica

privada.

Corpei desarroll6 a lo largo del 2012, un mecanismo independiente, que
basta su know-how en las redes publicas privadas que ha venido

desarrollando en sus 17 afios de vida institucional.

Fotografia N° 1
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Elaborado por: Corpei



1.1.2.2 Capital
e Factoring

Es la compra anticipada de cuentas por cobrar, tales como; facturas,
cheques letras de cambio, pagarés, contratos de corto plazo, otros titulos

de crédito.

El cliente cesiona o endosa los documentos por cobrar, posterior a ello,
anticipa un porcentaje del monto de los documentos hasta la fecha de su
vencimiento, lo cual permite contar con recursos para cubrir sus

necesidades de capital de trabajo.

Gréfico N° 2
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Fuente: Corpei
Elaborado por: Corpei



e Inversion de Capital

Es un instrumento financiero que permite invertir en una empresa a través
de la compra de acciones de capital social, de tal forma que Corpei

Capital se convierte en accionista de la empresa.

La ventaja principal de inversion de Capital es que la empresa no se ve
afectada en su flujo de efectivo por egresos de pagos de financiamiento,
ya que Corpei Capital se adapta a las posibilidades financieras de la
empresa, recibiendo el rendimiento de su inversion mediante el pago de
dividendos anuales, siempre que el flujo de caja de la empresa asi lo

permita.

GréaficoN° 3

Fuente: Profuturognp
Elaborado por: Profuturo gnp
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e Joint Venture

Herramienta financiera ideal para obtener capital de trabajo para un
negocio especifico de corto plazo, donde el empresario es quien tiene el
conocimiento del proyecto y Corpei Capital es quien apoya la idea y

aporta los recursos monetarios.

Aplican todos los sectores excepto empresas con servicios financieros,
construccion o compra de bienes inmuebles, especulacion, industria

bélica, tabacos, juegos de azar, actividades politicas e ilegales.

e Busqueda de Inversionistas

Corpei se encargara de la busqueda de socios estratégicos que participen
en los proyectos de inversion de empresas locales, con el fin de contribuir
al crecimiento, desarrollo y fortalecimiento de sus productos o a la
diversificaciéon de los mismos, sea a través de la ampliacion de

operaciones o con la implementacion de una nueva iniciativa.

Se promociona las oportunidades de inversion seleccionadas, se identifica
empresas interesadas en invertir y se facilita el acercamiento de las partes
con el fin de obtener aportes con recursos financieros o alianzas

estratégicas, que permitan acceso a tecnologia, experiencia técnica,
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control de calidad, infraestructura, apertura de mercados, investigacion y

desarrollo.

1.1.2.3 Promocion

e Misiones Comerciales en el Exterior

Son misiones comerciales que organiza Corpei para un grupo de empresas

a uno o varios mercados potenciales. Corpei coordina toda la logistica

antes y durante la mision.

e Ferias Internacionales

Participacion Individual

Son ferias en el exterior de caracter internacional en las cuales Corpei

coordina la participacion de empresas ecuatorianas con un stand

individual. Corpei coordina con los organizadores el alquiler del espacio,

la construccidn y la contratacion de servicios basicos.
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Participacion Colectiva

Son ferias en el exterior internacional en las cuales Corpei coordina la

participacion de empresas ecuatorianas dentro de un pabellon pais.

Fotografia N° 2

Fuente: Corpei
Elaborado por: Corpei

e Ruedas de Negocio

Son encuentros de negocios en los cuales Corpei agenda a las empresas
citas con compradores, en el marco de alguna feria, congreso u otro tipo
de evento local, ya sea organizado por Corpei o por alguna otra

institucion.
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La rueda de negocios es un mecanismo simple y eficiente de reuniones
que de forma directa conecta productos y servicios con potenciales
clientes 0 empresas a través de una presentacion privada, en la que ambas
partes dan a conocer sus intereses de negocios y evaluan las posibilidades

de concretarlos.

Fotografia N° 3

Fuente: Corpei
Elaborado por: Corpei

e Brokerage para la Venta de Productos en el Pais y en el Exterior

Corpei actta como intermediario entre los vendedores y compradores de
negocios de uno o varios productos. Corpei contacta, negocia y facilita el
acercamiento entre las partes; para asi obtener un buen proceso Yy cierre de

negocios, bajo todos los parametros legales.
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Dentro de las actividades méas destacadas que ha realizado Corpei en su

nuevo rol como empresa privada, se pueden mencionar las siguientes:

v’ Disefio, evaluacion, ejecucion 'y monitoreo del Programa
Exportapyme: El Ministerio de Industrias y Productividad mediante la
ejecucién de Corpei cofinanciaran a micro y pequefias empresas
ecuatorianas proyectos para fomentar la internacionalizacion de sus
productos, donde los beneficiarios acceden a un financiamiento no
reembolsable de hasta el 80% con un monto maximo de $50.000 para

unidades independientes y $100.000 para grupos asociativos.

v' Proyecto de Facilitacion de Financiamiento para Negocios Basados en
la Biodiversidad y Apoyo a Actividades de Desarrollo de Mercados en

la Regién Andina.

v Misiones Comerciales exitosas; Mision Polonia y Austria, Misién a

Inglaterra, Mision USA.

v’ Ferias Internacionles; Frutilogistica, Alimentaria Barcelona 2012, Sial

Brazil.

v" Tu Negocio al Mundo, el evento de capacitacion mas grande de la

Region llamado tuvo la participacion de Rudolph Giuliani, ex Fiscal de
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los Estados Unidos y ex Alcalde de New York, como conferencista

principal. Ibidem, p.3.

1.2 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO ACTUAL

1.2.1 Vision

Ser el organismo lider en el desarrollo de negocios internacionales, con una amplia
red de contactos a nivel mundial y con un gran reconocimiento nacional e

internacional.

1.2.2 Mision

Ser el principal promotor de negocios internacionales en los sectores productivos,
gracias a la calidad y el valor agregado de sus servicios, a su rol articulador entre los
sectores publico y privado, al equipo humano altamente motivado y calificado que
lo conforma, aportando a la mejora de la competitividad de sus clientes, la

comunidad y el pais.
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1.2.3 Valores Corporativos

Honestidad y Etica

Efectividad y Eficiencia

Compromiso con nuestros clientes

Compromiso con el desarrollo del pais

1.2.4 Objetivos Corporativos

e Asegurar la sostenibilidad operativa de la institucion.
e Alcanzar minimo una satisfaccion al cliente de 80%.

e Lograr un clima laboral de al menos 80% de satisfaccion.

1.2.5 Politica de Calidad

Brindar los servicios de Corpei satisfaciendo y procurando exceder los criterios,
reglamentos y normas internacionales de excelencia; y, los otros requerimientos y
expectativas de nuestros clientes y usuarios, manteniendo un marco de armonia
laboral y de mejoramiento continuo de nuestros servicios, a través de la capacitacion

del personal.

Corpei es una empresa llena de experiencia en los servicios que brinda por sus afios
de funcionamiento y el respaldo de las instituciones publicas que han sido su

principal cliente, en el siguiente capitulo se realiza el analisis situacional donde se
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podra identificar como Corpei utiliza sus recursos para el cumplimiento de sus

objetivos como empresa 'y la identificacion de los  clientes.



CAPITULO II: ANALISIS SITUACIONAL ACTUAL

2.1 ANALISIS MACROENTORNO

Se realiza el analisis externo de Corpei para identificar las variables que pueden afectar o
ayudar para el correcto desarrollo de los servicios que la empresa brinda, se realizard un
analisis historico considerable que nos ayudara a entender el entorno en el que Corpei
trabaja y la incidencia de estas en el futuro y asi desarrollar las mejores estrategias para

que la empresa tenga una posicion importante en el mercado ecuatoriano.

El Macroentorno esta formado por las variables que afectan directa e indirectamente a la
actividad comercial. Por tanto, este tipo de entorno estd enfocado por todas las variables
que influyen sobre el proceso social en el que se desarrollan las transacciones destinadas a
la satisfaccion mutua. Rivera Camino, J. (2012). Direccion de Marketing, fundamentos y

aplicaciones. Madrid: ESIC Editorial.
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2.1.1 Factor Econdmico

El entorno econdmico hace referencia a la esencia y a la direccion de la economia
en la cual compite o podria competir la empresa. Rivera Camino, J. (2012).

Direccion de Marketing, fundamentos y aplicaciones. Madrid: ESIC Editorial.

2.1.1.1 Producto Interno Bruto PIB

Es la medida del valor de mercado de todos los bienes y servicios finales

producidos de un afio en un pais. Samuelson,P,. Nordhaus, W.

(2006).Economia. México: Mc Graw Hill.

Tabla N° 1

PRODUCTO INTERNO BRUTO
ANOS:2007-2012
MILES USD y %

FECHA | PIB TOTAL %
2008 $54,250.00| 6.40%
2009 $54,558.00| 0.60%
2010 $56,481.00| 3.50%
2011 $60,883.00| 7.80%
2012 $64,009.00| 5.10%

Fuente: Banco Central
Elaborado por: Carolina Eivar
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GraficoN° 4

PIB
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Carolina Eivar

El PIB ha presentado una tendencia creciente, tomando en cuenta que en el
2010 se debe a la inversion publica, especialmente al sector petrolero e
infraestructura y el crecimiento del 2011 al 2012 se debe en mayor parte a
las exportaciones petroleras. En el afio 2012 el PIB se ubicé en USD 64.009
millones y su crecimiento con relacion al 2011 es de 5.1% y con la
estimacion de que el afio 2013 cierre con una tasa de crecimiento de entre

3.7%y el 4%.

Las actividades no petroleras impulsan el crecimiento productivo nacional,
mientras mas crezca la economia del pais, mas crecera el comercio nacional
e internacional, se puede tomar esto como una oportunidad alta para Corpei
ya que las empresas podran realizar inversiones en promocionar Sus

productos y participar de los servicios que la empresa tiene a su disposicion
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para alcanzar otros mercados y el crecimiento constante es positivo,

estimando un crecimiento del 4% para el afio 2014.

2.1.1.2 Balanza Comercial

La Balanza Comercial es la diferencia entre las importaciones y
exportaciones de un pais durante un periodo. Corpei €S una empresa que
promociona las exportaciones no petroleras mediante varios servicios, es

importante analizar como evolucionan las mismas.

Las exportaciones son cualquier bien o servicio enviado fuera del pais. Las
exportaciones totales de valor FOB, entre los meses de enero a noviembre
del 2013, alcanzaron USD 22,764.1 millones, monto que representd un
aumento de 4.8% con relacién a las ventas externas registradas en el afio

2012 que fueron de USD 21,713.6 millones.

Las exportaciones no petroleras tradicionales alcanzaron USD 4,673.1
millones y las no tradicionales USD 5,168.5 millones, valores superiores al
afio 2012 en 17.5% y 2.6% en su orden. Las exportaciones no petroleras
tradicionales aumentan en un 3.4% vy las no tradicionales disminuyen en
3.4% para el afo 2013. Direccion de Estadisticas Economicas. (2013).
Estadisticas  Macroeconomicas  Octubre  2013. Recuperado  de:

www.bce.fin.ec.


http://www.bce.fin.ec/
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Grafico N° 5
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

De acuerdo a las estadisticas el aumento de las exportaciones es una
oportunidad media para Corpei ya que los principales proyectos que realiza
la empresa son enfocados a los productos que han aumentado su exportacion
del 2012 al 2013 entre estos se encuentran: Banano y platano, cacao y

elaborados, café y elaborados.

Las importaciones son el ingreso de bienes y servicios para uso interno de un
pais recibidos desde otro pais. De enero a noviembre 2013 las importaciones
totales, valor FOB alcanzaron USD 24,116.1 millones, superior a los USD

22,220.3 millones a las compras externas del 2012. Direccion de Estadisticas
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Econdmicas. (2013). Boletin Balanza Comercial Enero-Noviembre 2013.

Recuperado de: www.bce.fin.ec.

El aumento de las importaciones es una amenaza media para Corpei por el
mismo hecho que no aporta al desarrollo de los exportadores que realizan

sus productos con materias primas solo del pais.

Grafico N° 6
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Ecuador cerr6 el 2013 con un déficit en la balanza comercial, en el pais se

importan mas productos de los que se exportan, por lo cual el Gobierno


http://www.bce.fin.ec/
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busca reducir las importaciones con una nueva certificacion de control de

calidad para ciertos productos lo cual ayudara al pais.

2.1.1.3 Tasa de Interés

La tasa de interés es el precio del dinero en el mercado financiero, cuando
hay mas dinero la tasa baja y cuando hay escasez sube, existen dos tipos de
tasa de interés: tasa pasiva es la que pagan los intermediarios financieros a
los oferentes de recursos por el dinero captado; la tasa activa, es la que
reciben los intermediarios financieros de los demandantes por los préstamos
otorgados, esta Ultima siempre es mayor, porque la diferencia con la tasa de
captacion es la que permite al intermediario financiero cubrir los costos
administrativos, dejando ademas una utilidad. La diferencia entre la tasa
activa y la tasa pasiva se llama margen de intermediacion. Direccion de
Estadisticas Economicas. (2013). Boletin Balanza Comercial Enero-

Noviembre 2013. Recuperado de: www.bce.fin.ec.

La tasa referencial para el segmento productivo corporativo y por ende la
tasa activa referencial y la tasa legal vigentes 2012 fue de 8.17%. La tasa
pasiva referencial hasta Enero 2014 es de 4.53% permaneciendo constante
desde el afio 2008. Direccion de Estadisticas Econdmicas. (2012).1SSN:

1319- 1419. Recuperado de: www.bce.fin.ec.


http://www.bce.fin.ec/
http://www.bce.fin.ec/
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Existe una tasa de interés constante y de esta manera existe demanda de
lineas de crédito mismo que favorece al financiamiento de las actividades
productivas, creacion de nuevas empresas, nuevas lineas de negocios. Se
esperaria una disminucion de la tasa de interés de esta manera se puede
tomar a favor y realizar inversiones y mejorar la economia del sector
productivo.

Esto representa una oportunidad media para Corpei ya que las empresas
pueden invertir y solicitar créditos para sus empresas y utilizar nuestros

servicios para promocionar sus productos.

2.1.1.4 Inflacion

La inflacibn es una medida econdémica que indica el crecimiento
generalizado de los precios de bienes, servicios y factores productivos dentro
de una economia en un periodo determinado. Glosario de Términos
Contables. (2013). Definicion de Inflacién. Recuperado de: www.e-

conomics.es.

La inflacion de Ecuador en 2012 fue de 4.16% Y el costo de la canasta basica
familiar cerré con un precio de $595,70 a comparacion de afios anteriores la
inflacion a disminuido. Los alimentos y bebidas no alcohdlicas fueron las
gue mas contribuyeron a la variacion de precios en agosto seguido de hoteles

y restaurantes.


http://www.e-conomics.es/
http://www.e-conomics.es/
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Para Corpei este resultado es una oportunidad media en cuanto al nivel de
inversion y desarrollo de los diferentes productos ecuatorianos. Los
empresarios empiezan a perder el miedo al emprendimiento y a la

implementacion de nuevos productos.

Tabla N° 2

FECHA VALOR
Octubre-31-2013 2.04 %
Septiembre-30-2013 1.71 %
Agosto-31-2013 2.27 %
Julio-31-2013 2.39 %
Junio-30-2013 2.68 %
Mayo-31-2013 3.01 %
Abril-30-2013 3.03 %
Marzo-31-2013 3.01 %
Febrero-28-2013 3.48 %
Enero-31-2013 4.10 %
Diciembre-31-2012 4.16 %
Noviembre-30-2012 4.77 %
Octubre-31-2012 4.94 %
Septiembre-30-2012 5.22 %
Agosto-31-2012 4.88 %
Julio-31-2012 5.09 %
Junio-30-2012 5.00 %
Mayo-31-2012 4.85 %
Abril-30-2012 5.42 %
Marzo-31-2012 6.12 %
Febrero-29-2012 5.53 %
Enero-31-2012 5.29 %
Diciembre-31-2011 5.41 %
Noviembre-30-2011 5.53 %

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

2.1.2 Factor Demogréfico

El plan sera aplicado a nivel Nacional, tomando en cuenta que Corpei tiene su

oficina matriz en Guayaquil y una sucursal en Quito, el mercado de Corpei es todo
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el pais. Los micro, medianos y pequefios empresarios que existen en el Ecuador son

quienes aplican a los servicios que Corpei ofrece.

Ecuador a 31 de Diciembre del 2013 tiene una poblacion de 15.648.508 habitantes y
un pais rico en recursos naturales, tiene toda la capacidad de explotacion de los
mismos para general fuente de ingresos. Los indicadores que se toman en cuenta

son:

2.1.2.1 Migracion

La migracion se produce debido a la falta de fuentes de trabajo,

financiamiento, mecanismos para obtencion de préstamos.

Tabla N° 3
Afios Ecuatorianos
Entradas Salidas
2007 757892 800.869
2008 .57 469  817.981
2009 gy0092  813.637
2010 993408  893.885
2011 4 027543 1.022.451
2012

1.025.310 1.022.205

Fuente: INEC
Elaborado por: INEC
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Grafico N° 7
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Elaborado por: INEC

Con la migracion de ecuatorianos hacia otros paises se da cabida para el
inicio de flujos de dinero desde el pais de acogida hacia el pais de origen del

emigrante.

Para Corpei la migracion es una amenaza ya que los servicios que ofrece se
enfocan a la produccion ecuatoriana y la promocion de los mismos al
exterior, el hecho de las personas salgan del pais no asegura que su inversion

la realizara en su pais de origen.
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2.1.2.2 Desempleo

El desempleo es la situacién en que las personas capacitadas y disponibles
para ejercer un empleo carecen del mismo y se ven forzados a una

inactividad laboral.

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticas y Censos el desempleo
nacional ha tenido una disminucion en el afio 2013 a una tasa de desempleo
de 4.55% con referencia al 2011 y 2012, dicho aspecto se toma como una
amenaza baja para Corpei, se puede tomar en cuenta que el desempleo al ser
un segmento negativo para el pais también puede dar cabida al desarrollo de
nuevas empresas ya sean pequefias 0 grandes pero de desarrollo de los

productos del pais.

Tabla N° 4
TASA DE
FECHA DESEMPLEO
nov-11 5.07%
feb-12 4.88%
jun-12 5.19%
sep-12 4.60%
nov-12 5.04%
feb-13 4.64%
jun-13 4.89%
sep-13 4.55%
Fuente: INEC

Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 8
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Fuente: INEC
Elaborado por: Carolina Eivar

2.1.3 Factor Legal

2.1.3.1 Régimen Tributario

Por medio del régimen tributario, ElI Gobierno Central realiza la
recaudacion de impuestos tales como: impuesto a la renta, impuesto al
consumo, especificos, a los activos, comercio exterior los cuales generan
ingresos que seran gastados por medio del Presupuesto General del Estado,
por intermedio del Ministerio de Economia y Finanzas. La funciéon de
recaudacion de los impuestos nacionales, distribuidos a traves del
presupuesto, son administrados por el Servicio de Rentas Internas (SRI) y
por la Corporacion Aduanera Ecuatoriana (CAE). Esta ultima organizacion,

se encarga de recaudar los derechos arancelarios, pero adicionalmente
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recauda otros impuestos nacionales que se aplican a otros productos
importados que entren por los distintos distritos aduaneros del pais. Corpei.
2013, 09 de marzo. Quienes Somos.Recuperado de:
http://corpei.org.ec/index.php/about-us/corpei.
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Para Corpei los impuestos a las importaciones son una oportunidad media ya
que esto ayuda a promocionar los productos nacionales dentro y fuera del
pais, fuera del pais las empresas de poder adquisitivo satisfactorio invierten
en un producto de calidad y autentico por lo cual es beneficioso crear
productos y promocionarlos pero se pierde competitividad si existe un

producto con caracteristicas similares extranjero dentro del pais.


http://corpei.org.ec/index.php/about-us/corpei
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2.1.3.2 Estabilidad Politica

Los siete afios de Gobierno del Presidente Rafael Correa marcan en Ecuador
una época de estabilidad politica en medio de éxitos y criticas y son,
también, el fin de del torbellino politico que supuso el término abrupto de

tres mandatos y el paso de siete presidentes en una década.

El régimen atribuye la estabilidad, entre otros factores, en politicas a favor
del pueblo, al cambio en las relaciones de poder, al cumplimiento de las
ofertas electorales y a la defensa de la soberania en todos los campos, en

especial en lo econémico y politico.

Ahora, ningun sector puede desconocer el beneficio que significa para el
pais, tener un periodo de estabilidad y paz social que garantice la
continuidad del periodo constitucional como el que se generd con el actual
Gobierno. Anénimo. (2013). 24 de mayo. La Revolucion Ciudadana le

entregd estabilidad politica al pais. El Ciudadano.

La estabilidad politica es una oportunidad alta para Corpei ya que esto
significa que la inversion extranjera en nuestro pais puede ser una
oportunidad para las micro, pequefios y medianos empresario que tienen la

ambicion de exportar y comercializar los productos nacionales.
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2.1.3.3 Inversion Extranjera

La inversion extranjera directa en Ecuador crecidé 63.5% en el afio 2013,
cuando el pais recibié 549.3 millones de ddlares de recursos foraneos para
actividades productivas. El sector comercial es el sector que mas inversion
recibio, con 115.6 millones de dolares, seguidos por el sector industrial con
113.9 millones de ddlares; y en tercer lugar las actividades financieras, con
87.8 millones de dolares. Direccién de Estadisticas CICO. (2013). Ecuador
recibi6 549 millones de inversion extranjera 2013. Recuperado de:

www.proecuador.gob.ec.


http://www.proecuador.gob.ec/
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Grafico N° 10
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La inversion extranjera es una oportunidad alta para Corpei ya que sus
servicios se ven altamente necesarios para las empresas que desean
aprovechar estas inversiones para desarrollar sus productos y exportarlos,
hay que tomar en cuenta que Corpei tiene excelentes relaciones y convenios
de colaboracién con el Ministerio de Comercio Exterior y participacién en

las negociaciones internacionales.
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2.1.4 Factor Tecnoldgico

Para un desarrollo eficiente de los servicios que ofrece Corpei es importante

tecnologia de calidad para desarrollarla como una ventaja competitiva.

Corpei invierte en tecnologia avanzada para el desarrollo de sus actividades por lo
que es una fortaleza de gran impacto que tenga presupuestado la inversion

tecnoldgica por el cambio constante en el mismo y el impacto de la competencia.

La tecnologia tiene rapida obsolescencia por lo que afecta a productos y servicios y
requiere de cambios constantes, para las micro, pequefias y medianas empresas
representa una oportunidad media al desarrollar productos innovadores con
constantes desarrollos de sus productos o servicios para llevarlos al mercado

nacional e internacional.

2.2 ANALISIS MICROENTORNO

El microentorno de una empresa esta formado por las fuerzas que una empresa puede
controlar, estos factores son: proveedores, competencia, clientes. Las acciones o
estrategias que la empresa desarrolle en torno a estos elementos determinaran su

permanencia en el mercado que se enfoque.



36

2.2.1 Clientes

Los clientes son el comprador potencial o real de los productos o servicios que se
ofrecen. Los clientes de Corpei son micro, pequefias, medianas empresas, sector
publico y privado que requieren los servicios que ofrece la empresa, de igual
manera la empresa depende de la cantidad de clientes que posea para mantener una

posicion en el mercado.

El perfil del potencial cliente de Corpei debe ser exclusivamente una empresa
constituida con flujo financiero estable y de acuerdo a los servicios debe mantener
un presupuesto para la promocién de sus productos para una futura exportacion y
vinculacion en el mercado nacional e internacional mediante los servicios de
Corpei. Los clientes principales clientes de Corpei son; Empresas publicas de
desarrollo empresarial y productivo, micro, pequefias, medianas y grandes

empresas.

2.2.2 Proveedores

El proveedor es una entidad de negocios que suministra a la compafiia bienes o
servicios necesarios y requeridos para, la produccion de bienes o servicios de la

empresa.

Durante el tiempo de actividad de Corpei ha mantenido una buena relacion con

todos sus proveedores, debido a su politica de pagos y sistema de calidad que
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maneja. Los proveedores de Corpei mediante el Sistema de Gestion de Calidad son

evaluados constantemente segun criterios de satisfaccion del cliente interno, en caso

de no ser evaluado satisfactoriamente se notifica al proveedor la suspension del

mismo Yy se contempla otras opciones.

Un proveedor no evaluado satisfactoriamente tiene la opcion de reivindicar su

servicio con una propuesta nueva después del tiempo de suspension del servicio que

lo impone Corpei. Los criterios de evaluacién son; puntualidad de entrega, servicio

al cliente, calidad, experiencia comprobada.

Entre los servicios mas importantes que requiere Corpei son:

TablaN°5

PROVEEDOR SERVICIO

TECNISEGUROS BROKER DE SEGUROS
FUNDACION
INTELLECTUS CONSULTORA DE SISTEMA DE GESTION DE CALIDAD
BANDERINES

GUTIERREZ CIA.

LTDA. ELABORACION DE BANDERAS
UNILIMPIO MATERIALES DE LIMPIEZA

CAMARA DE

COMERCIO FRANCO
ECUATORIANA

NEGOCIODOR

EXPOEVENTOS ORGANIZADOR DE EVENTOS
EMPRESA HOTELERA
CUENCA C.A. RESERVA DE HABITACIONES/ SALONES
FIDEICOMISO GM
HOTEL RESERVA DE HABITACIONES/ SALONES
FIDEICOMISO
GUAYHOST RESERVA DE HABITACIONES/ SALONES




GRAND HOTEL
GUAYAQUIL S.A,
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RESERVA DE HABITACIONES/ SALONES

H.0.V. HOTELERA

QUITO S.A. RESERVA DE HABITACIONES/ SALONES
HOTEL COLON
GUAYAQUIL S.A. RESERVA DE HABITACIONES/ SALONES
HOTEL ORO VERDE
S.A. HOTVER RESERVA DE HABITACIONES/ SALONES
HOTEL SONESTA RESERVA DE HABITACIONES/ SALONES
PLUSHOTEL S.A RESERVA DE HABITACIONES/ SALONES

PROMODANN C. LTDA.

RESERVA DE HABITACIONES/ SALONES

DHL INTERNACIONAL

LTD SERVICIO CORRESPONDENCIA INTERNACIONAL
CORREOS DEL
ECUADOR SERVICIO COURIER
CARRERA TORRES &

ASOCIADOS S.A

SERVICIO DE CONSULTORIA- TOMA DE ACTIVOS FIJOS

ARTES GRAFICAS

SENAL SERVICIO DE IMPRESION PUBLICIDAD
COPY MAGIC SERVICIO IMPRESION PUBLICIDAD
CAROSEM S.A. SUMINISTROS MATERIALES DE ASEO

CNT EMPRESA DE

TELEFONIA PUBLICA

TELEFONIA FIJA

CONECEL - CLARO

TELEFONIA MOBIL

OTECEL - MOVISTAR

TELEFONIA MOBIL

COMANDATO VENTA DE ELECTRODOMESTICOS Y ARTICULOS VARIOS
ATU ARTICULOS DE
ACERO S.A. VENTA DE MUEBLES DE OFICINA
AEROGAL
AEROLINEAS
GALAPAGOS S.A. VENTA DE TICKETS AEREOS
AGENCIA G1 VENTA DE TICKETS AEREOS

Fuente: Corpei Analista Administrativa

Elaborado por: Carolina Eivar




39

2.2.3 Competencia

La competencia, son la o las empresas que brindan servicios de similar o igual
caracteristica que otra empresa, el analisis de la competencia determina los factores
que posicionan a la empresa y determina las necesidades que se deben solventar de

los distintos clientes.

La principal empresa que compite con Corpei es Proecuador que es el Instituto de
Promocion de Exportaciones e Inversiones, forma parte del Ministerio de Comercio
Exterior, estd encargado de ejecutar las politicas y normas de promocion de
exportaciones e inversiones del pais, esta empresa promueve la oferta de productos

tradicionales y no tradicionales.

Proecuador es la empresa publica que compite directamente con Corpei desde el afio
2010 ofreciendo distintos servicios para la promocion de las exportaciones, se ha
realizado un convenio con Corpei para la transferencia de conocimientos y el

trabajo conjunto en la participacion de los servicios de ambas empresas.

Entre los servicios que Proecuador ofrece estan:

¢ Inteligencia Comercial.- Genera informacion prospectiva y actualizada de los

mercados internacionales y productos.
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e Promocion de Exportaciones.- Participacion en ferias nacionales e
internacionales, contactos con compradores internacionales en ruedas de
negocios y misiones comerciales a mercados de interés.

e Balcon de Servicios.- Departamento de atencion a los empresarios grandes,
medianos, pequefios y actores de la economia popular y solidaria, que necesitan

asesoria en comercio exterior.

e Promocion de Inversiones.- Asesoria especializada a todas las empresas

extranjeras, publico o privadas, interesadas en invertir en el pais.

Fotografia N° 4
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Fuente: Proecuador
Elaborado por: Proecuador

Esta competencia es una amenaza para Corpei ya que una vez que la empresa gane
posicion, Corpei tiene que cambiar sus estrategias por la desventaja notable de la
competencia, ya que Proecuador realiza varios servicios gratuitos y semejantes a los
que Corpei ofrece, ademas de su cadena de oficinas internacionales y oferta

exportable por sectores estratégicos.
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2.3 ANALISIS DE LA MATRIZ POAM

Esta matriz nos permite analizar los factores externos que afectan o favorecen al mercado
que se pretende llegar, con dicha matriz identificamos el grado de impacto de cada
variable y posteriormente podremos tomarla como elemento fundamental para el

desarrollo de las estrategias, aprovechando las oportunidades a su maximo nivel y

buscando contrarrestar las amenazas que afecten al desarrollo de la empresa.

MATRIZ DEL PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS POAM

EMPRESA: CORPEI

od

p impacto
area FACTOR 3 5 4 3 2 1 42 [ 35 [ 28 [ 21
alta [media] baja [ baja [media] alta [ [
IMFLACION 1
SITUACION FIE 1
EXPORTACIONES 1
IMPORTACIOMES 1
TASA DE INTERES 1
sub total 0 4 0 0 1 0
TOTAL 1] 20 1] 1] 2 1]
WALOR 20 z
ESTABILIDAD POLITICA 1
REGIMEN TRIEUTARID 1
PoliticafLeq | INVERSION EXTRARMJERA, 1

al sub tatal 2 1 0 0 0
TOTAL 12 ] 0 0 0 0

1]

1

22

eCONOMico

WALOR 17
MIGRACION
OESEMPLED 1
sub total 0
TOTAL 0
WALOR

DESARROLLO TECNOLOGICO
sub total 0
tecnologico | TOTAL 0
WALOR

Demodgr afic
o

||| ool

PODER DE PROYEEDORES
PODER DE CLIEMTES
COMPETENCIA POTEMCIAL
sub total

TOTAL

YALOR 18 0

|| ==

[H

a

=
=
=
=
=

Fuente: sprocket
Elaborado por: Carolina Eivar
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De acuerdo a la matriz POAM podemos observar que las oportunidades de Corpei son las
que pesan mas por lo cual podemos concluir que el entorno externo o macroambiente es
favorable para el desarrollo de los servicios que ofrece la empresa y de igual manera es
necesario realizar estrategias muy buenas para mantener la empresa en el tiempo y lograr
su posicionamiento aprovechando todas las posibilidades de expansion e integracion de

nuevos servicios que satisfagan las necesidades del mercado.

ANALISIS INTERNO

2.4.1 Aspectos Organizacionales

Razon Social: Corporacién de Promocion de Exportaciones e Inversiones CORPEI

Direccion:
Guayaquil: Av. De las Americas, Centro de Convenciones Simén Bolivar, Salon de

los Presidentes oficina 1

Quito: Av. Amazonas y Villalengua, Edificio Amazonas 100. Piso 8
Naturaleza Juridica: Corporacion
Actividad Econdmica Principal: Actividades de Promocién de Exportaciones e

Inversiones

Representante Legal: Estrada Estrada Ricardo Alfredo

El organigrama funcional de Corpei es el siguiente:



Grafico N° 12

Analista
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DIRECTORIO

Sub-Director de

Comercial
Desirée Byrne

PRESIDENTE
EJECUTIVO
Ricardo Estrada

Analista

E: Jalista Legal

Nalalie Garcla

Mensajero

Olga Castro

Especialista en Rel.
Instit. y Comun.
[Terssa Vitari)

Miguel Salazar

| Especialista en Redes
(Daniel Pesantss}

ialista en
Planificacién

Pamela Cumba

VICEPRESIDENTE
DE NEGOCIOS
Mauricio Ardila

N/M

Director de Prom.
Comercial
Waleria Rodriguez

Fuente: Corpei
Elaborado por: Corpei

VICEPRESIDENTE DE
DESARROLLO
Eduardo Egas

Especialista en
Ci

ia
Marcela Ordofez

Director de
Consultorias y
Proyectos
Liggia Estrella

Director Administ -
Desarrollo Humano -
Sistemas
Iveth Cafiarte

Director Financiero
Dolores Coello

Corpei tiene dos Vicepresidencias con el objetivo del desarrollo y monitoreo

individual de dichos servicios especializados, de estos se ramifica Analistas y

Asistentes por cada Direccion.

La presencia de Corpei en el pais es el resultado de 15 afios de un trabajo de calidad

en sus servicios con el personal especializado que posee, muchas de las Direcciones

son personal constante desde el inicio de existencia de Corpei.
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Su cultura corporativa busca el desarrollo de la capacidad de sus profesionales y el
reconocimiento del desarrollo de los servicios que llevan a su cargo, las oficinas de
Corpei estan bien establecidas en el sector empresarial de la ciudad respectiva con
los recursos necesarios para el desarrollo de sus actividades lo cual representa una

fortaleza ya que garantiza la presencia y desarrollo de la empresa.

El ambiente laboral es considerado bueno, tomando en cuenta el desarrollo de las
actividades internas con responsabilidad y cortesia por parte de los empleados,
Corpei tiene un sistema de evaluacion trimestral del clima laboral y una agenda de
capacitaciones para la mejora continua por lo que esto representa una fortaleza para

el desarrollo exitoso de sus actividades.

El proceso de seleccidn de sus empleados lo realiza la Especialista en Desarrollo
Humano conjuntamente con la Directora de Desarrollo Humano siguiendo un
procedimiento establecido en su sistema de gestion de calidad, tienen un sistema de
evaluacion psicotécnico para identificar las fortalezas del candidato, una vez
escogido el nuevo colaborador, se realiza un proceso de capacitacion que es
monitoreada por procedimiento monitoreado por la especialista de planificacion.
Esto representa una fortaleza para la empresa al tener un personal altamente
calificado para el desarrollo de los servicios.

El sistema de gestion de calidad de Corpei es una fortaleza para la empresa ya que
tiene procedimientos, formatos y monitoreo de las actividades que se realizan para

el mejor desarrollo de sus actividades.
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2.4.2 Capacidad Administrativa

La Direccién Administrativa esté a cargo de la Ing. Iveth Cafarte y las

responsabilidades de la Direccion son las siguientes:

Mantener actualizada la descripcion de funciones/actividades del personal a su

cargo y entregar oportunamente al especialista de Desarrollo Humano.

e Mantener el perfil requerido para la contratacion del personal y asegurar el
desarrollo de las capacidades organizacionales que contribuyan con el adecuado
desempefio de sus funciones.

e Asegurar el funcionamiento integral de la Infraestructura Tecnoldgica de la
Institucion.

e Precautelar la seguridad del personal y de las Instalaciones.

¢ Responsable del funcionamiento y mantenimiento del Sistema de Gestion de

Calidad.

La Especialista en Desarrollo Humano informa directamente sus actividades a la

Direccidén de Desarrollo Humano y sus funciones son:

e Asegurar el pago oportuno y correcto de la némina del personal y el cumplimiento
de las obligaciones patronales y del IESS, ademas de apoyar en la ejecucion de los

diferentes subsistemas que garanticen la adecuada administracion del personal.
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2.4.3 Capacidad Financiera

De acuerdo a las evaluaciones internas de la empresa se puede identificar que el area
de sistemas ha tenido varios cambios que el personal ha tenido que implantar y
reformar a su planificacion, lo cual no ha sido bien evaluado y se toma en cuenta que
los saldos negativos no se han superado en estos tres afos. La rotacion de personal y la
falta de un esquema de organizacion de procesos han disminuido la calidad de esta

area.

La Direccion Financiera la lleva a cabo el CPA. Raul Caldas y las responsabilidades

del mismo son:

e Asegurar el adecuado manejo de los fondos de la Institucion de acuerdo a la
politica financiera y contable establecida.

e Asegurar que los estados financieros y contables se presenten de manera
oportuna y cumplan con las normativas contables exigidas.

e Mantener actualizada la descripcion de funciones/actividades del personal a su
cargo y entregar oportunamente al area Administrativa y Desarrollo Humano
cuando se realicen cambios.

e Responsable del funcionamiento y mantenimiento del Sistema de Gestion de

Calidad.
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2.4.4 Area de Sistemas

La Direccion del area de sistemas la lleva Iveth Cafarte y la supervisa el

especialista Mario Grau, las responsabilidades que llevan a cabo son:

e Mantener actualizada la descripcion de funciones/actividades del personal a su
cargo y entregar oportunamente al area Administrativa y Desarrollo Humano

cuando se realicen cambios.

e Asegurar el  funcionamiento integral de la infraestructura o plataforma
tecnoldgica de la institucion y la adecuada administracion, planificacion e
implementacidn de las herramientas que sobre esta operen.

e Asegurar el correcto funcionamiento de los sistemas informaticos desarrollados
(aplicaciones administrativas, financieras, contables entre otras) o implementados
por terceros siguiendo los requerimientos institucionales, departamentales o de
usuarios previamente definidos.

e Asegurar el correcto uso de licencias de software a nivel institucional.

e Asegurar la disponibilidad, seguridad, reserva, respaldo y recuperaciéon de la
informacion tanto de los usuarios como de los sistemas del centro de cémputo de
CORPEL

¢ Responsable del funcionamiento y mantenimiento del Sistema de Gestion de

Calidad. Corpei. 2013, 10 de marzo.Sistema Gestion de Calidad Corpei: Manuales

Departamentales. Recuperado de:

http://www.corpei.org/index.php?option=com_content&view=section&id=8&Itemid=55



http://www.corpei.org/index.php?option=com_content&view=section&id=8&Itemid=55
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2.4.5 Capacidad de Relaciones Institucionales y Comunicacion

Esta area esta conformada por el Especialista y el Analista de disefiado que se
encargan de la planificacion de eventos, reuniones con prensa, publicaciones,
boletines, comunicaciones y logistica externas e internas, dentro de esta area se
puede identificar que no tiene un agil monitoreo de las necesidades de la empresa,
de igual manera la Direccion no invierte en la promocion de la empresa lo cual no
ayuda a que los clientes y potenciales clientes conozcan el nuevo rol que cumple

Corpei como empresa privada.

Corpei tiene bien establecidas las funciones de cada area y funcionario por lo cual esto
representa una fortaleza para la empresa por el control, orden y monitoreo del
cumplimiento de dichas funciones y responsabilidades. Corpei en sus dos oficinas
mantiene un responsable de velar por el cumplimiento del Sistema de Gestion de
calidad y una empresa externa realiza auditorias para monitorear el cumplimiento y

ayudar a la mejora continua del sistema.

2.5 MATRIZ DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES FACTORES INTERNOS

En la matriz EFI se puede evaluar e identificar la influencia de los factores internos como
fortalezas o debilidades dando un peso a cada variable de esta manera podemos ver que
variables son las que afectan directamente al desarrollo interno de la empresa y la

importancia de las mismas.



49

Grafico N° 13
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Fuente: Sprocket
Elaborado por: Carolina Eivar

Corpei tiene deficiencia en el ambiente interno que se debe entablar nuevas estrategias
para poder explotar el profesionalismo de Corpei, se debe destacar y promocionar la
empresa para posicionarla, no es suficiente tener oportunidades de negociacion si las
variables internas de la empresa en este caso el capital humano y desarrollo de procesos

internos no son lo suficientemente eficientes.
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Corpei debe desarrollar estrategias de Desarrollo Humano y procesos internos en el que
todo el capital humano pueda involucrarse, solo asi Corpei podra tomar las oportunidades

del ambiente externo y sacarle provecho de los mismos.



CAPITULO I1I: INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercado es un proceso de recopilacion de datos que servirdn para
direccionar a una toma de decisiones asertivas para la empresa. En la presente se toma la
investigacion de mercados para conocer a los posibles consumidores adaptando sus
necesidades y deseos en las estrategias del plan, de igual manera encontrar las falencias de la
empresa a vista del consumidor y trabajador para asi mejorar las condiciones de Corpei frente

al mercado objetivo y dentro de la institucion.

Mediante las diferentes técnicas de investigacion que se tomaran en la presente tesis podremos
contemplar en la toma de decisiones si los servicios actuales de Corpei han sido difundidos
ante el mercado y la presencia de informacion de los mismos, adicional también los aspectos

en que la empresa debe manejar su marketing mix para la adquisicién de sus servicios.
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2.1 DEFINICION DEL PROBLEMA

Falta de un plan estratégico de posicionamiento de la empresa CORPEI, lo que ocasiona

un desconocimiento de los posibles clientes para la empresa.

Corpei a partir del 2010 es una empresa privada con un giro considerable de su concepto
ante el mercado, la empresa se ve en la necesidad de replantear sus estrategias giro de
negocio con nuevos servicios, mismos que el mercado desconoce hasta la presente fecha,
son pocas las empresas que tienen conocimiento de lo que Corpei realiza para beneficio

de los sectores estratégicos del pais.

No se ha desarrollado un plan de comunicacion y marketing para la empresa lo que al
mercado le hace suponer que la empresa dejo de existir. Corpei mantiene sus principales
negociaciones con el Gobierno, al realizar las negociaciones y transferir sus
conocimientos al nuevo ente publico dedicado a la promocion de exportaciones e

inversiones del pais.

El problema se fija en que Corpei no se hace conocer y no ha tenido un plan estratégico
que pueda desarrollar basado en un proceso de tiempo, la empresa se ha enfocado en el
desarrollo de sus nuevos servicios pero no en la promocion de los mismos por lo que el
mercado no ha puesto interés en la compra de los mismos. Corpei se ve en la necesidad de
plantear un plan de marketing estratégico que lo lleve al posicionamiento total del

mercado que hace no mucho tiempo lo tuvo.



53

3.2 OBJETIVO DE LA INVESTIGACION

3.2.1 Obijetivo General

Establecer un Plan de Marketing Estratégico para el posicionamiento de la
Corporacion de Promocion de Exportaciones e Inversiones Corpei en Quito y

Guayaquil.

3.3 DISENO DE LA METODOLOGIA DE INVESTIGACION

3.3.1 Tipos de Investigacion

Para esta investigacion, se toman en cuenta fuentes primarias y secundarias para
obtener informacion suficiente que nos ayude a identificar las mejores estrategias

que ofrecer a Corpei en el plan de marketing:

Fuentes primarias.- para la investigacion se toma en cuenta la entrevista bien
estructurada con preguntas claves que sirva como base al planteamiento de
estrategias, se realizaréa las entrevistas al personal de Corpei entre Quito y Guayaquil

y a los clientes que ya han trabajado con Corpei en sus diferentes servicios.

Se realizaran encuestas a las empresas que tienen el capital suficiente para invertir
en promocion y desarrollo de sus productos con los servicios de Corpei, en este caso

mipymes, quienes nos guiaran segin sus comentarios y respuestas a la propuesta de
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las mejores estrategias para lograr el posicionamiento de Corpei en las principales

ciudades industriales Quito y Guayaquil.

En principio se planifico realizar un focus group con los clientes que ya han tomado
los servicios de Corpei pero en vista de las dificultades que se han presentado se
replanteo la fuente de investigacion y se aumenta el nimero de entrevistas, decision

tomada conjuntamente con el Director de la presente tesis.

Para el desarrollo del plan de marketing se realizard un estudio descriptivo para la
recoleccion de datos que muestren la situacion real de Corpei, ademéas de medir y

analizar independientemente las variables que componen la empresa.

Este estudio servira para desarrollar estrategias para el correcto desarrollo de la
empresa tanto interno como externamente. EI método descriptivo en la presente
tesis se lo utilizard para identificar la incidencia de la ausencia de un plan de

marketing y lo que esto refleja en la rentabilidad de la empresa.
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3.4 SEGMENTACION DEL MERCADO

3.4.1 Definicion del perfil del Mercado

Para la identificacion del mercado de Corpei, se realiza una segmentacion tomando

en cuenta la siguiente variable:

3.4.1.1 Variable Geogréfica

Habitantes en Ecuador: 15°668.202 habitantes

Empresas en Ecuador: 704.556 Grande, micro, pequefia y mediana empresa

de acuerdo al ultimo estudio realizado por el Instituto de Estadisticas y

Censos (INEC), conjuntamente con la Secretaria Nacional de Planificacién y

Desarrollo (Senplades).

El 33% de las empresas se encuentran en Guayas Yy Pichincha.

Empresas en:

Quito: 135.189 empresas, representa el 19% a nivel nacional

Guayaquil: 97.374 empresas, representa el 14% a nivel nacional



Tamarfio de Empresas:

Tabla N° 6

QUITO
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~ Nro.
Tamaifio de Empresas Empresas
Microempresa 113696
Pequefia empresa 16507
Mediana empresa 3607
Grande empresa 1379
Total 135.189
GUAYAQUIL
Tamafio de Empresas AL
Empresas
Microempresa 81670
Pequefia empresa 11858
Mediana empresa 2858
Grande empresa 988
Total 97.374
Fuente: INEC

Elaborado por: Carolina Eivar

3.4.2 Determinacion del tamafno de la muestra

La muestra es la parte representativa de la poblacion a estudiar, en esta

investigacion se ha determinado el método probabilistico de distribucion normal con

poblacién finita con un nivel de confianza de 95% y un margen de error del 5%.
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Para el célculo de la muestra se utiliza la siguiente ecuacion:

B Z*a*N
~ e2(N—1) + 2262

n

n= Tamafio de la muestra
N= Tamario de la poblacion que en este caso son 25.329 empresas

Z= Nivel de confianza es del 95% , valor constante, cuando no se tiene su valor se
toma relacion al 95% que equivale al 1.96.

e = Error permitido es del 5% que cuando no se tiene su valor se utiliza un valor de
entre 1% a 9%.

6= Desviacion estandar de la poblacién, generalmente cuando no se tiene su valor,
suele utilizarse el 0.5.

La muestra es de 384 empresas entre micro, pequefias, medianas y grandes
empresas, se toma en cuenta toda la clasificacion de empresas ya que los servicios
de Corpei tienen varios segmentos en los las empresas pueden aplicar de distinta
manera en todos los sectores no petroleros del Ecuador, los servicios de Corpei tiene
una extension en cada uno de ellos que favorece a cada sector del pais por tanto se

realiza la segmentacion hasta el tamafio de empresas.
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3.5 TECNICAS DE INVESTIGACION

3.5.1 Entrevistas

La entrevista se aplicd para conseguir informacién a través de didlogos mantenidos
con los Directores, Especialistas y Analistas de la empresa segun la disponibilidad
de los mismos, la informacién que se desea obtener esta enfocada a cada servicio y
las funciones exactas que cumple la empresa y lo que ofrece a los clientes, de igual
manera se realiza entrevistas a empresas que han trabajado con Corpei y que pueden
darnos informacion veraz de su experiencia con la empresa y confiablemente
podemos tomar sus respuestas para el analisis de las estrategias, es por lo dicho que
se realizan 15 entrevistas distribuidas en; 10 entrevistas para el personal interno de
Corpei y 5 entrevistas a empresas que a lo largo de la existencia de Corpei siguen
adquiriendo sus servicios.

Para el desarrollo de esta técnica de investigacion se empled las dos entrevistas
similares; una para los trabajadores de la empresa y otra entrevista para los

empresarios; dichas entrevistas se adjuntan en el Anexo N° 1.

3.5.2 Encuesta

La encuesta es un estudio de observacion que sirve para la recoleccion de datos por

medio de un formato establecido por el investigador, dicho formato esta

conformado por preguntas que son dirigidas a la muestra ya identificada en la
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segmentacion con el fin de conocer las opiniones empresariales que son de gran

utilidad para el desarrollo de estrategias en el desarrollo del plan de marketing.

Para la realizacion de la encuesta se toman en cuenta las entrevistas antes realizadas
y se plantea la mezcla de preguntas cerradas y abiertas para ampliar nuestro campo

de investigacion que ayudara a la definicion y desarrollo de estrategias de mercado.

La encuesta realizada se encuentra en el Anexo N° 2, encuesta comprendida por 14

preguntas y dirigida a las micro, pequefias, medianas y grandes empresas entre

Quito y Guayaquil, de acuerdo a la muestra se dirige a 384 empresas.

3.6 TABULACION DE RESULTADOS

3.6.1 Entrevistas

Se realizé la entrevista de acuerdo a lo previsto a 10 funcionarios de Corpei y a 5

empresarios que han trabajado y continGan su labor con Corpei. Las entrevistas

fueron realizadas por medio de llamadas telefonicas, escritas y personales.

Para resumir los resultados de las entrevistas se presenta el siguiente cuadro

resumen:
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Empresarios:
Tabla N° 7
EVALUACION
SIGNIFICADO CORPEI | EXPECTATIVAS ESTRATEGIAS LO MEJOR DE TEAMOLD | eCOn i
MARKETINGY |  SERVICIOS VALORES NECESIDADDE | RECURSOS NACIONALE
COMUNICACON CORPEI DESTACABLES CORPEI FALTANTES | INTERNACIONAL
EXITOSAS NO EXITOSAS CORPEI PROECUADOR
EMPRESA GERENTE
MOLICARS Bernardo Ponce Experienciay Trayectoria | Crecimiento | Nuevos Servicios Experiencia | No he trabajado Bueno Excelentes Puntualidad Promocion Ninguno Excelente
Alianzapor | Financiamiento Amplitud de
OYEMPAQUES Yurina Zaldumbide Ayuda al empresario | mucho tiempo empresarial Servicios No conozco Regular Bueno Responsabilidad Servicios Talleres Buena
Oportunidad de Factoringy
WATER PROJECTS Pall Redrovan crecimiento empresarial | Mejora continua|  Conferencias Servicios Desconozco Bueno Buenos Compromiso Promocién Promocién Muy buena
Desarrollo No hemos
GRANDEX S.A. Pablo Salinas Conocimiento Empresarial|  Empresarial | Servicios Promocion |  Publicidad Experiencia trabajado bueno Buenos Credibilidad  |Unidn de servicios| ~Marketing Buena
Mejorar las
oportunidades
ZAPHIR TRADE Gabriel Crespo Trayectoria de negociacion | Nuevos Servicios Nombre Desconozco Regular Buenos Cumplimiento | Promaciones Ninguno Buena

Fuente: Corpei

Elaborado por: Carolina Eivar
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Funcionarios:
Tabla N° 8
COMUNICACION .| EVALUACION ;
SIGNIFICADOPLAN | DIRECTA/INDIRE | SERVICIO MAS CAPACTACIONES |CONOCIMIENTO Sl e DESARROLLO SN VALORES | IMPLEMENTACIONES | RECURSOS i
ESTRATEGIAS LOMEIORDE LOCALIZACION IMANEIO SITIO WEB, MERCADOPARA | DEMARKETING | ADMINISTRACI SERVICIOS NACIONALE
MARKETING (TACON VENDIDO CONSTANTES | MISIONJVISION Z MARKETING Y DESTACABLES NUEVAS FALTANTES
R NUEVOSERVICIO | ENSUSERVICIO |~ ON i CORPEI INTERNACIONAL
PERSONAL CORPEI CARGO Exitosa Nobitosa |  CORPEl | PROECUADOR
(Guia de frabajo en rea de Respaldo Propuestas
DesiréeByme | Subdirectora Informacion Comercial marketing Direca | Seguiredstiendo | NoSabe Persongl | Gobiemo Buena | Consulforia §i No §i §i dindmicas | Satisfactoio | Regular Bueno Empatia | Recursosdepromocion| monefario | Buena
Seguirconel markefing boca @
Estefania Puente Anglisa Capital Herramientadetrabajo | Indirects | ComeiCopital | Gobiemo | Experiencia | Recursos buena Capital §i No §i §i boca Bueno Regular Bueno Respeto Capacitaciones | monetario | Buens
Planificacion de Servicios de Senvidosde | Direccidnen
Michelle Vilcreces|  Analsta Desarrollo Proyectos promocion delservido | Indirecta | Nuevos Senvicios Nohay Experiencia | Corpei buena Consultoria No No § §i Ninguna Bueno Malo Excelentes | Confianza investigacion Quito Buens
(G con necesidadesy
estrategias 2 desarrollar Hemamientas de
Jenny Flores Especalista Desamrollo Proyectos enuntiempo Directa | NuevosSenvicios [Nohay promacion| ~ Nombre Nada Buena Consutora §i No §i §i Ninguna Bueno Regular Bueno | Honestidad | informacidnintema | monetario |  Buena
Contratacidn
Consutores
extemos muy Personal de
Ma. EmiliaPorras | Analista Proyecto Biocomercio Andina Estrategia Inirects  |AyudaaAsociaciones)  Costosos Servicios | Comelantiguo | buena Promoidn §i No §i §i Vistas Bueno Melo Bueno Respeto Marketing Dinero Buena
Herramienta de Hemamientas de
PaolaBetancourt [Especialsta Proyecto Biocomercio Andino|  estrategias Indirecta todas faltapromocion | Experiencia | Imelevante buens Promocidn No No Si Si Visitas Bueno Regular | Excelentes | Respeto promocidn monetario | Buena
Sistema de
Negociaciones | informacidn
Anelle Fabre Anglista Administrativa Marketing mix del senvico  Indirects | Intemacionales interma Telerto Nada Buena Promocidn §i Si §i §i Triptioos Bueno Regular Bueno  (Trabajoentquipo|  Marketing monetario | Buen
Eventosconel | poco Marketingy Diptcos, pagina
Sofa Atega Analista Promocidn Estrategias de promocion | Indirecta Gobiemo publiidad | Eperiencia | Promocion |  buena | Consultoria §i No §i § web | Safitactorio Malo Excelentes | Compromiso Marketing monetario | Buena
SISTEMASDE | PERSONALDE
NADANOES EVALUACIONAL ~ (INVESTIGACIO!
ErwinPamifi | Espeialsta CapitalDirectoren Quito | Promocidn delsenvicio | Indirecta NOSABE NOSABE NOMBRE | COMPETENCIA | buena Capital No No No Noszbe Visitas Regualar Malo Bueno | Credibiidad PERSONAL N Buena
Documento guia de Promocion de los Diptcos, pdgina
Leticia Donoso Especialsta Promocion promotion para el senvicio]  Indirecta Alianzas senvicios Experiendia |  Recursos Buena Consuttoria §i No §i Si [ Bueno Regular Bueno | Confiabilidad Marketing monetario | Buena

Fuente: Corpei
Elaborado por: Carolina Eivar
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3.6.1.1 Conclusién Entrevistas

Corpei es una empresa que a través de los afios a podido recolectar una red
de contactos muy importantes y manejar su prestigio con los clientes
actuales, mediante las entrevistas se puede observar que la empresa no tiene
competencia directa en el mercado pero que al tener el cambio en el afio
2010 la informacion que tienen las empresas no es completamente clara ya
que la empresa no ha realizado la difusion correcta mediante los canales de

comunicacion que existen hoy en dia.

Corpei es una empresa que cuenta con el personal calificado para realizar los
servicios que ofrece por lo cual se puede concluir que la empresa necesita un
plan de marketing estratégico para la promocion de sus servicios y para
recuperar su posicionamiento en el mercado de las mipymes tanto de Quito

como de Guayaquil.

3.6.2 Encuestas

El objetivo de las encuestas que se realizan es recolectar la informacion precisa para
mejorar los requerimientos del mercado mediante el desarrollo de estrategias que
superen las expectativas del cliente y ayude a Corpei a tener un posicionamiento

importante.
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La encuesta fue realizada online a través de la plataforma Google Drive Formatos y
encuestas fisicas a quienes entran al grupo de micro, pequefias, medianas y grandes

empresas ubicadas en Quito y Guayaquil y cubren la muestra de 384.

Para la tabulacion de encuestas se divide por tipo de empresa para realizar las
estrategias de acuerdo al tipo de empresa que requiera los servicios de Corpei, se
realizaron 279 encuestas en Quito y 105 en Guayaquil, este nimero de encuestas no
fue establecido al principio mas bien se lo puede identificar al final segun el nimero

de empresas que amablemente llenaron las encuestas.

Segun el tipo de empresas al tener las 384 encuestas llenas se dividieron por tipo de

empresa y se mostro lo siguiente:

Tabla N° 9
[ TIPO DE EMPRESAS [SUMATORIA
Micro 203
Pequefias 77
Mediana 89
Grande 15
384

Fuente: Carolina Eivar
Elaborado por: Carolina Eivar

A continuacion se plasma los resultados arrojados por pregunta dividida en tipo de

empresa.
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RESULTADOS PREGUNTA 1

1. ¢Cree usted que es importante la publicidad en una empresa de servicios de
promocion de exportaciones e inversiones?

Tabla N° 10
Microempresas
Sl 91% 184
NO 9% 19
TOTAL 100% 203

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 14

MICROEMPRESAS

mS| =mNO
9%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 11
Medianas Empresas
Sl 95% 73
NO 5% 4
TOTAL 100% 77

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 15

MEDIANA EMPRESA
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Fuente: Investigacién

Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 12
Pequeiia Empresa
Sl 93% 83
NO 7% 6
TOTAL 100% 89

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Eivar




Grafico N° 16
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 13

Grande Empresa

Sl 87% 13
NO 13% 2
TOTAL 100% 15

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Gréafico N° 17

GRANDE EMPRESA
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13%

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Carolina Eivar
Se puede observar que en los cuatro tipos de empresas los encuestados opinan que
es importante la publicidad en una empresa de servicios de promocién de
exportaciones e inversiones, de los 384 encuestados se identifica que en su mayoria
estan de acuerdo, el 91% en microempresas, 95% en mediana empresas, 93% en
pequefia empresa y el 87% en Grande empresa. Con estos resultados Corpei debe
tomar en cuenta que la publicidad que tenga para sus servicios debe ser la mejor
por lo que es necesario implementar varias estrategias de promocion como una
campafa masiva en redes sociales, medios que hoy en dia son las mas utilizadas

por el sector empresarial.
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RESULTADOS PREGUNTA 2

2. ¢De cual de las siguientes empresas usted conoce sus funciones?

Tabla N° 14
Microempresa
NINGUNA 61% 123
PROECUADOR 4% 8
CORPEI 35% 72
TOTAL 100% 203

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Gréafico N° 18
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar




69

Tabla N° 15
Mediana Empresa
NINGUNA 49% 38
PROECUADOR 17% 13
CORPEI 34% 26
TOTAL 100% 77

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 19

MEDIANA EMPRESAS

mNINGUNA m PROECUADOR CORPEI

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 16
Pequefia Empresa
NINGUNA 55% 49
PROECUADOR 3% 3
CORPEI 42% 37
TOTAL 100% 89

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 20
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 17
Grande Empresa
NINGUNA 47% 7
PROECUADOR 13% 2
CORPEI 40% 6
TOTAL 100% 15

Fuente: Investigacién

Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 21

GRANDES EMPRESAS
ENINGUNA =PROECUADOR CORPEI

13%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

De acuerdo a los resultados expuestos por cada tipo de empresa, la mayoria de las
mismas no tienen conocimiento de las funciones de Corpei pero tiene un mayor
porcentaje en comparacion con Proecuador, es asi que los resultados son; 35%
las microempresas, 34% las mediana empresas, 42% la pequefia empresa y 40% la
grande empresa. A pesar de tener mayor conocimiento de las funciones de Corpei a
comparacion de la competencia, se identifica mayor porcentaje por el
desconocimiento del mercado de las funciones que realiza Corpei por lo cual es
necesario establecer un plan de marketing mix muy minucioso en donde se debe
tomar en cuenta la descripcion clara de los servicios, la promocion de la
empresa, personal capacitado y motivado, plan de pagos y analisis de

ubicacion.
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RESULTADOS PREGUNTA 3

3. ¢Conoce usted la marca y logotipo de Corpei?

Tabla N° 18

Gréafico N° 22

Microempresa
Sl 32% 65
NO 68% 138
TOTAL 100% 203

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

MICROEMPRESAS

mS| =mNO

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 19

Mediana Empresa
Sl 56% 43
NO 44% 34
TOTAL 100% 77

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar




Gréafico N° 23
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Fuente: Investigacién

Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 20

Pequeia Empresa

Sl 52% 46
NO 48% 43
TOTAL 100% 89

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 24

PEQUENA EMPRESA
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 21
Grande Empresa
Sl 87% 13
NO 13% 2
TOTAL 100% 15

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 25
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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En los resultados expuestos se puede identificar que en las microempresas en un
68% no conocen el logo y slogan de Corpei, lo que sucede en caso contrario con las
pequefias que si conocen en un 52%, mediana en 56% Yy grande empresa en 87%.
Estos porcentajes reflejan la necesidad de nuevas estrategias a desarrollar para
lograr el posicionamiento de Corpei, estrategias de promocién con publicidad
escrita tanto a nivel general como a la red empresarial ya identificada ademas de
participacion como auspiciantes en eventos importantes que lleven al desarrollo

empresarial que ayuda a conocer la identificacion de Corpei.

RESULTADOS PREGUNTA 4

4. ¢Cuénto conoce usted de los nuevos servicios que ofrece Corpei?

Tabla N° 22
Microempresa
MUCHO 10% 21
POCO 37% 76
NADA 52% 106
TOTAL 100% 203

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar



Grafico N° 26
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 23
Mediana Empresa
MUCHO 16% 12
POCO 29% 22
NADA 56% 43
TOTAL 100% 77

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 27

MEDIANA EMPRESA
EMUCHO mPOCO mNADA

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 24
Pequeia Empresa
MUCHO 27% 24
POCO 35% 31
NADA 38% 34
TOTAL 100% 89

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar




Gréafico N° 28
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 25
Grande Empresa
MUCHO 60% 9
POCO 27% 4
NADA 13% 2
TOTAL 100% 15

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 29

GRANDE EMPRESA
EMUCHO =POCO m=NADA

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

De acuerdo a los resultados se puede identificar que se debe plantear estrategias de
marketing mix para dar a conocer a todo tipo de empresa sobre los servicios de
Corpei, se puede identificar que la grande empresa con un 60% tiene conocimiento
de lo que Corpei realiza pero este tipo de empresa a pesar de tener el mayor capital
no es suficiente para crear un posicionamiento en el mercado con el poco
conocimiento que tienen las empresas, es necesario realizar visitas
empresariales, talleres gratuitos, mejora de pagina web e implementacién de
blog y chat en linea para brindar un servicio personalizado con funcionarios

que tengan conocimiento de servicio al cliente y la satisfaccion del mismo.
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RESULTADOS PREGUNTA 5

5. Al momento de comprar un servicio de promocion para su empresa ¢Qué
aspecto es mas importante para tomar la decision?

Tabla N° 26
Microempresa
CALIDAD 27% 54
PRECIO 57% 115
EXPERIENCIA 17% 34
EFICIENCIA 0%
TOTAL 100% 203

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 30

MICROEMPRESA

m CALIDAD mPRECIO
EXPERIENCIA mEFICIENCIA

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 27
Mediana Empresa
CALIDAD 22% 17
PRECIO 51% 39
EXPERIENCIA 25% 19
EFICIENCIA 3% 2
TOTAL 100%| 77

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 31

MEDIANA EMPRESA
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Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 28
Pequefia Empresa
CALIDAD 24% 21
PRECIO 42% 37
EXPERIENCIA 28% 25
EFICIENCIA 7% 6
TOTAL 100% 89

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 32
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Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 29
Grande Empresa
CALIDAD 27% 4
PRECIO 33% 5
EXPERIENCIA 40% 6
EFICIENCIA 0%
TOTAL 100% 15

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 33

GRANDE EMPRESA
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

En los resultados se puede identificar que el precio es lo mas importante a la hora
de comprar, seguido de la calidad del servicio por lo que es necesario encontrar la
mejor estrategia de precio ya que Corpei establece sus costos de acuerdo a las
exigencias del cliente y no tiene precios fijos presupuestados. Hay que tomar en
cuenta también las estrategias para cada tipo de empresa en cada tipo de servicio

realizando un plan de pagos que ayuden al cliente a adquirirlos.
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RESULTADOS PREGUNTA 6

6. ¢Determine qué importancia actualmente le esta dando a su empresa en su
promocion nacional e internacional?

Tabla N° 30
Microempresa
MUCHO 14% 28
POCO 38% 78
NADA 48% 97
TOTAL 100% 203

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

GraficoN° 34

MICROEMPRESA

®EMUCHO ®mPOCO ®NADA

48%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 31
Mediana Empresa
MUCHO 35% 27
POCO 29% 22
NADA 36% 28
TOTAL 100% 77

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 35

MEDIANA EMPRESA
EMUCHO ®=POCO =NADA

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 32
Pequefia Empresa
MUCHO 35% 31
POCO 40% 36
NADA 25% 22
TOTAL 100% 89

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 36

PEQUENA EMPRESA
®EMUCHO m®mPOCO m=NADA

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 33
Grande Empresa
MUCHO 87% 13
POCO 13% 2
NADA 0% 0
TOTAL 100% 15

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 37

GRANDE EMPRESA
®EMUCHO ®mPOCO =NADA

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

De acuerdo a los resultados de las encuestas podemos identificar que si realiza
inversion en la promocion de las empresas por lo que se debe plantear estrategias
para las empresas con el objetivo de que su inversion sea en Corpei y de esta
manera ayudar al desarrollo de las empresas y al posicionamiento de Corpei. Hay
gue tomar en cuenta que en los resultados se plasman resultados parejos que
Corpei debe aprovechar para ingresar en la mente del cliente manteniendo asi

que entre los encuestados sus respuestas fueron mucho y poco que para el estudio de



resultados es un nivel intermedio,
promocion tomando en cuenta las relaciones publicas para llegar al empresario

de una manera personal que ayude a establecer la confianza del mismo.
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RESULTADOS PREGUNTA 7

7. ¢Cudl es su forma de pago por la adquisicién de servicios?

se debe realizar una amplia estrategia de

Tabla N° 34
Microempresa
CONTADO 49% 99
TARJETA DE
CREDITO 13% 26
CHEQUE 38% 78
TOTAL 100% 203

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 38
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar




Tabla N° 35

89

Grafico N° 39

Mediana Empresa
CONTADO 30% 23
TARJETA DE
CREDITO 32% 25
CHEQUE 38% 29
TOTAL 100% 77
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
MEDIANA EMPRESA
ECONTADO = TARJETADE CREDITO =CHEQUE

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 36

Pequeiia Empresa
CONTADO 21% 19
TARJETA DE
CREDITO 38% 34
CHEQUE 40% 36
TOTAL 100% 89

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Eivar




Grafico N° 40
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Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 37
Grande Empresa
CONTADO 0% 0
TARJETA DE
CREDITO 20% 3
CHEQUE 80% 12
TOTAL 100% 15

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 41

GRANDE EMPRESA

ECONTADO ®TARJETADE CREDITO CHEQUE

80%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Se identifica que los pagos en su mayoria son por cheque seguido por la tarjeta de
crédito por lo que se debe plantear una estrategia de precio que tenga cobertura y
excelente servicio al cliente en momento de realizar un cobro, todo mediante un
plan de pagos o politicas de cobros, capacitacion al personal para una eficiente
transaccion. Corpei debe tener todos los servicios de cobro posibles ya que esto
posibilita la negociacion rapida y facil debido a que Corpei no tiene precios fijos

para sus servicios.
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RESULTADOS PREGUNTA 8

8. ¢Cual es el medio de comunicacion por el que le gustaria mantenerse informado
de las actividades de Corpei?

Tabla N° 38
Microempresa

REDES SOCIALES 57% 116
PRENSA 21% 43
PAGINA WEB 10% 20
CORREO

ELECTRONICO 12% 24
TOTAL 100% 203

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 42

MICROEMPRESA
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 39
Mediana Empresa

REDES SOCIALES 36% 28
PRENSA 19% 15
PAGINA WEB 9% 7
CORREO

ELECTRONICO 35% 27
TOTAL 100% 77

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Gréafico N° 43

MEDIANA EMPRESA

B REDES SOCIALES B PRENSA
= PAGINA WEB ® CORREO ELECTRONICO

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 40
Pequeia Empresa
REDES SOCIALES 38% 34
PRENSA 17% 15
PAGINA WEB 12% 11
CORREO
ELECTRONICO 33% 29
TOTAL 100% 89
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
Gréfico N° 44
PEQUENA EMPRESA
= REDES SOCIALES B PRENSA

= PAGINAWEB
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 41
Grande Empresa

REDES SOCIALES 27% 4
PRENSA 20% 3
PAGINA WEB 13% 2
CORREO

ELECTRONICO 40% 6
TOTAL 100%| 15

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Gréafico N° 45

GRANDE EMPRESA
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

De acuerdo a los resultados en esta pregunta se observa que las empresas tienen
preferencia por el correo electronico y las redes sociales hoy en dia para
mantenerse informados, se debe tomar en cuenta estos resultados para la estrategia
de promocién de Corpei, adicional se debe identificar la facilidad para los clientes

en cuanto al acceso a la informacion que se brinda y mantener una estrategia de
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canales de comunicacion masiva, mejorando la pagina web, monitoreando de
mejor manera las redes sociales como youtube, facebook, twitter, google +1 para
que el cliente se sienta interesado en conocer mas de la empresa y facilitando la

comunicacion de los mismos con los funcionarios a cargo.

RESULTADOS PREGUNTA 9

9. De los siguientes canales de comunicacion, indique el medio que usted utiliza
por cada uno.

REVISTAS
Tabla N° 42
Microempresas

Lideres 35% 71
Ekos 17% 34
Gestion 3% 6
Aeroservicios 0% 0
Ninguna 45% 92
TOTAL 100% 203

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 46
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 43
Mediana Empresa
Lideres 36% 28
Ekos 25% 19
Gestion 3% 2
Aeroservicios 6% 5
Ninguna 30% 23
TOTAL 100% 77

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar
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Gréafico N° 47

MEDIANA EMPRESA
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 44
Pequefia Empresa
Lideres 38% 34
Ekos 25% 22
Gestion 3% 3
Aeroservicios 2% 2
Ninguna 31% 28
TOTAL 100% 89

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 48
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Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 45
Grande Empresa
Lideres 33% 5
Ekos 27% 4
Gestion 20% 3
Aeroservicios 13% 2
Ninguna 7% 1
TOTAL 100% 15

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 49

GRANDE EMPRESA
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Se identifica que en su mayoria la revista Lideres del Grupo el Comercio es la
revista que las empresas utilizan para mantenerse comunicados en 35%
microempresas, 36% mediana empresas, 38% pequefia empresa y 33% grande
empresa, se resalta también el alto porcentaje de empresas que no se mantienen
informados por este medio. Se debe establecer una estrategia para aprovechar que
las empresas no tienen preferencia por este medio de comunicacion para elaborar
una estrategia de servicio y promocién gque adicional mantengan informada de las
novedades empresariales como son los boletines mensuales, mailing, brochures y

redes sociales.
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TELEVISION
Tabla N° 46
Microempresa

Teleamazonas 40% 81
Ecuavisa 21% 43
Gamatv 17% 34
Tc Television 10% 21
EcuadorTV 7% 15
Rts 4% 9
TOTAL 100% 203

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 50

MICROEMPRESAS

B Teleamazonas ® Ecuavisa m Gamatv
B Tc Televisién ®mEcuadorTV ®Rts

7% 5%

10%

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 47
Mediana Empresa
Teleamazonas 31% 24
Ecuavisa 21% 16
Gamatv 17% 13
Tc Television 16% 12
EcuadorTV 5% 4
Rts 10% 8
TOTAL 100% 77

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Gréafico N° 51
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 48
Pequeia Empresa
Teleamazonas 36% 32
Ecuavisa 24% 21
Gamatv 21% 19
Tc Television 12% 11
EcuadorTV 1% 1
Rts 6% 5
TOTAL 100% 89

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 52

PEQUENA EMPRESA
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 49
Grande Empresa
Teleamazonas 40% 6
Ecuavisa 33% 5
Gamatv 20% 3
Tc Television 7% 1
EcuadorTV 0% 0
Rts 0% 0
TOTAL 100% 15

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 53

GRANDE EMPRESA
B Teleamazonas ® Ecuavisa ® Gamatv
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Identificamos que los empresarios utilizan un canal de television en especial y es
Teleamazonas seguido de Ecuavisa para mantenerse informados; 40% las micro
empresas, 31% mediana empresa, 36% pequefia empresa y 40% grande empresa, en

las estrategias debemos poner atencién a estos canales y su programacion para
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intervenir con nuestra publicidad mediante spots de corta duracién con la
informacién necesaria para atraer clientes, ademas de la innovacion e

implementacion de tendencias en los mismos.

REDES SOCIALES

Tabla N° 50
Microempresa
Facebook 61% 123
Twitter 34% 69
Google + 5% 11
TOTAL 100% 203

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 54

MICROEMPRESA

® Facebook ® Twitter = Google +
5%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 51
Mediana
Empresa
Facebook 57% 45
Twitter 32% 25
Google + 11% 9
TOTAL 100% 79

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 55

MEDIANA EMPRESA

® Facebook = Twitter = Google +

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 52
Pequefia Empresa
Facebook 66% 59
Twitter 31% 28
Google + 2% 2
TOTAL 100% 89

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 56

PEQUENA EMPRESA

® Facebook ® Twitter = Google +
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 53
Grande Empresa
Facebook 47% 7
Twitter 33% 5
Google + 20% 3
TOTAL 100% 15

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Gréafico N° 57

GRANDE EMPRESA

® Facebook ® Twitter = Google +

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Se debe realizar una estrategia de comunicacion masiva en redes sociales, de
acuerdo a los resultados son muy demandadas por los empresarios en especial en
facebook que lidera a las redes sociales escogidas; 61% microempresas, 57%
mediana empresa, 66% pequefia empresa y 47% grande empresa. Para que una
camparia de comunicacion masiva sea exitosa se debe tener un personal altamente
capacitado por lo que es una estrategia de trabajo en equipo del area de

marketing para mantener las tendencias de la tecnologia digital dia a dia.



109

RESULTADOS PREGUNTA 10

10. ¢Qué informacion le gustaria que haya en la pagina web de Corpei?

Tabla N° 54
Microempresa

Informacion completa por

sectores 17% 34
Oportunidades Comerciales 14% 29
Informacion de Eventos futuros 12% 25
Precio de servicios 16% 32
Chat en linea 0%
Inscripciones en linea 0%

Videos 7% 15
Noticias 9% 18
Publicaciones recientes 11% 23
Requisitos y leyes de exportacion 13% 27
TOTAL 100% 203

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 58
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 55
Mediana Empresa

Informacién completa por
sectores 18% 14
Oportunidades Comerciales 6%
Informacién de Eventos futuros 12%
Precio de servicios 10%
Chat en linea 0%
Inscripciones en linea 13% 10
Videos 17% 13
Noticias 16% 12
Publicaciones recientes 5% 4
Requisitos y leyes de
exportacion 3% 2
TOTAL 100% 77

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 59
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 56

Pequeiia Empresa

Informacién completa por

sectores 18% 16
Oportunidades Comerciales 19% 17
Informacién de Eventos futuros 7%

Precio de servicios 10% 9
Chat en linea 1% 1
Inscripciones en linea 12% 11
Videos 4% 4
Noticias 6%

Publicaciones recientes 9%

Requisitos y leyes de exportacion 13% 12
TOTAL 100% 89

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 60
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Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar

Tabla N° 57
Grande Empresa

Informacién completa por

sectores 13% 2
Oportunidades Comerciales 13% 2
Informacién de Eventos futuros 27% 4
Precio de servicios 0% 0
Chat en linea 0% 0
Inscripciones en linea 20% 3
Videos 7% 1
Noticias 7% 1
Publicaciones recientes 7% 1
Requisitos y leyes de exportacion 7% 1
TOTAL 100% 15

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 61
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Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar

Se debe tomar en cuenta que las necesidades en esta pregunta tienen porcentajes

parejos lo cual debe ser tomado en las estrategias para cubrir todas las exigencias

del cliente. Todas las observaciones deben estar mediante informacion en la

estrategia de promocion, el servicio al cliente, la descripcion del servicio y el

personal calificado.
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RESULTADOS PREGUNTA 11

11. Cree usted que adquirir los servicios de Corpei beneficiara a su empresa en:

Tabla N° 58
Microempresa
Sl 52% 105
NO 48% 98
TOTAL 100% 203

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Gréafico N° 62

MICROEMPRESAS

® Mejorar el crecimiento y desarrollo del negocio
= Promocion de los productos de su empresa en el exterior
Ampliar la red de contactos para el desarrollo de inversiones

14%

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 59
Mediana Empresa
Sl 60% 46
NO 40% 31
TOTAL 100% 77

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 63

MEDIANA EMPRESA

= Mejorar el crecimiento y desarrollo del negocio
= Promocion de los productos de su empresa en el exterior
= Ampliar la red de contactos para el desarrollo de inversiones

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 60
Pequeiia Empresa
Sl 53% 47
NO 47% 42
TOTAL 100% 89

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Eivar

Gréafico N° 64

inversiones

PEQUENA EMPRESA

= Mejorar el crecimiento y desarrollo del negocio

® Promocion de los productos de su empresa en el exterior
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13%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 61
Grande Empresa
Sl 40% 6
NO 60% 9
TOTAL 100% 15

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 65

GRANDE EMPRESA
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Se debe tomar en cuenta que la necesidad de los clientes es el desarrollo y
promocion de sus productos por lo que es necesario realizar una estrategia en la
que los clientes se mantengan informados y dar seguimiento a sus necesidades,
se debe abarcar las tres necesidades en las estrategias ya que globalmente Corpei
cumple con las tres funciones para cumplir la necesidad de cada tipo de empresa, se

identifica también que para que un servicio tenga éxito necesita un personal
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altamente profesional por lo que se debe realizar una estrategia enfocada al

servicio y al personal con sistema de gestion de calidad, alianzas estratégicas,

capacitaciones y evaluaciones de metas cumplidas.

RESULTADOS PREGUNTA 12

12. Escoja 4 servicios que son de su interés para el desarrollo de su empresa

Tabla N° 62

Microempresa
Mejorar el  crecimiento vy
desarrollo del negocio 45% 92
Promocion de los productos de su
empresa en el exterior 41% 83
Ampliar la red de contactos para el
desarrollo de inversiones 14% 28
TOTAL 100% 203

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 66
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 63

Mediana Empresa

Mejorar el crecimiento y desarrollo del

negocio 45% 35
Promocion de los productos de su empresa en
el exterior 38% 29
Ampliar la red de contactos para el
desarrollo de inversiones 17% 13
TOTAL 100% 77

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar




Gréafico N° 67
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1%
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 64

Pequeia Empresa

Mejorar el crecimiento y desarrollo del

negocio 36% 32
Promocion de los productos de su empresa en
el exterior 51% 45
Ampliar la red de contactos para el desarrollo
de inversiones 13% 12
TOTAL 100% 89

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Gréafico N° 68

PEQUENA EMPRESA

B Ferias
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® Coaching Empresarial
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® Disefio de Proyectos
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Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 65
Grande
Empresa
Mejorar el crecimiento y desarrollo del negocio 20% 3
Promocion de los productos de su empresa en el
exterior 20% 3
Ampliar la red de contactos para el desarrollo
de inversiones 60% 9
TOTAL 100% 15

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 69

GRANDE EMPRESA

® Ferias

® Misiones

= Rueda de Negocios

® Aplicabilidad al Cddigo de la Produccion
® Blsqueda de inversionistas

= Eventos en Ecuador

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar

De acuerdo a los resultados de esta pregunta el area de promocion y proyectos
tienen los servicios mas demandados por lo que se debe hacer una extensa
estrategia de marketing mix para todas las aéreas pero con énfasis en estas aéreas
principalmente, hay que tomar en cuenta que los clientes y futuros clientes no
tienen el conocimiento global de lo que hace Corpei se debe buscar una estrategia

que refleje la necesidad de cada servicio en su empresa mediante la publicidad con
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las estrategias en preguntas antes mencionadas, adicional a estas aprovechar las
herramientas que Corpei ya posee y no las explota por falta de conocimiento como

esel CRMy el intranet.

RESULTADOS PREGUNTA 13
13. (Como califica usted los medios de informacién que utiliza Corpei para
promocionar sus servicios?

Tabla N° 66
Microempresa

Ferias 38% 77
Misiones 2% 5
Rueda de Negocios 3% 6
Coaching Empresarial 0% 0
Corpei Value Research 0% 0
Aplicabilidad al Cdédigo de Ia

Produccion 0% 0
Disefio de Proyectos 3% 6
Factoring 0% 0
Inversion de Capital 10% 21
Canalizador de créditos 8% 16
Capital de riesgo 3%
Busqueda de inversionistas 2% 4
Eventos en Ecuador 18% 36
Capacitaciones 11% 23
Brokerage 1% 3
TOTAL 100% 203

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 70

MICROEMPRESAS

m Excelente ®mBueno = Malo

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 67
Mediana Empresa

Ferias 30% 23
Misiones 4% 3
Rueda de Negocios 4% 3
Coaching Empresarial 3% 2
Corpei Value Research 0% 0
Aplicabilidad al Codigo de la

Produccion 0% 0
Disefio de Proyectos 3% 2
Factoring 8% 6
Inversion de Capital 12% 9
Canalizador de créditos 12% 9
Capital de riesgo 0% 0
Blsqueda de inversionistas 9% 7
Eventos en Ecuador 10% 8
Capacitaciones 5% 4
Brokerage 1% 1
TOTAL 100% 77

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 71

MEDIANA EMPRESA

m Excelente ®mBueno = Malo

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 68
Pequeiia Empresa

Ferias 25% 22
Misiones 15% 13
Rueda de Negocios 4% 4
Coaching Empresarial 1% 1
Corpei Value Research 0% 0
Aplicabilidad al Codigo de la

Produccion 2% 2
Disefio de Proyectos 3% 3
Factoring 9% 8
Inversion de Capital 2% 2
Canalizador de créditos 4% 4
Capital de riesgo 0% 0
Blsqueda de inversionistas 13% 12
Eventos en Ecuador 17% 15
Capacitaciones 3% 3
Brokerage 0% 0
TOTAL 100% 89

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 72

PEQUENA EMPRESA

B Excelente ®Bueno = Malo

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 69
Grande Empresa

Ferias 33% 5
Misiones 7% 1
Rueda de Negocios 7% 1
Coaching Empresarial 0% 0
Corpei Value Research 0% 0
Aplicabilidad al Codigo de la

Produccion 13% 2
Disefio de Proyectos 0% 0
Factoring 0% 0
Inversion de Capital 0% 0
Canalizador de créditos 0% 0
Capital de riesgo 0% 0
Blsqueda de inversionistas 20% 3
Eventos en Ecuador 20% 3
Capacitaciones 0% 0
Brokerage 0% 0
TOTAL 100% 15

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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Grafico N° 73

GRANDE EMPRESA

H Excelente ®mBueno = Malo

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

La opinion de los empresarios sobre la informacion que da Corpei en sus canales de
comunicacion esta en los niveles de bueno y malo lo cual no ayuda al
posicionamiento de Corpei por lo que el refuerzo de la estrategia de marketing mix
es importante y debe ser extensa, estos resultados nos ayudan para buscar las
mejores técnicas que hoy en dia se practican y que llevan al mejor desarrollo de las
empresas de servicios tomando en cuenta una extensa posicion de marketing en
siete ejes fundamentales; servicio, plaza, promocién, personal, posicionamiento,

precio.
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RESULTADOS PREGUNTA 14

14. (Cree usted que Corpei tiene un buen posicionamiento en el mercado?

Tabla N° 70
Microempresa
Sl 43% 88
NO 57% 115
TOTAL 100% 203

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 74

MICROEMPRESAS

mS| mNO

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 71
Mediana Empresa
Sl 53% 41
NO 47% 36
TOTAL 100% 77

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 75

MEDIANA EMPRESA
uS| mNO

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar




Tabla N° 72
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Pequefia Empresa

SI 50% 44
NO 50% 44
TOTAL 100% 88

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Grafico N° 76

PEQUENA EMPRESA
uS| mNO

Fuente: Investigacién
Elaborado por: Carolina Eivar
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Tabla N° 73
Grande Empresa
Sl 60% 9
NO 40% 6
TOTAL 100% 15

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Gréafico N° 77

GRANDES EMPRESAS
mS| mNO

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Los resultados no reflejan una mayoria por opcion ya que el resultado en cada tipo
de empresa es parejo por lo que nos mantiene que las estrategias de marketing
deben ser precisas para lograr un resultado favorable para la empresa Corpei,
adicional que la estrategia que se pueda insertar en el plan de marketing debe dar un

resultado exitoso para cada una de las aéreas que conforma Corpei, la empresa
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debido a sus cambios desde el 2010 ha puesto en duda de su existencia a gran parte
del mercado por lo que es necesario realizar una promocion que lleve a los clientes a
hablar de Corpei por ende una estrategia de promocién boca a boca y marketing

digital hoy en dia puede desarrollar una nueva imagen de Corpei.

3.6.2.1 Conclusiones Encuestas

En las 384 encuestas realizadas a micro, pequefias, medianas y grandes

empresas en la ciudad de Quito y Guayaquil se puede concluir lo siguiente:

Corpei tiene los servicios indicados para dar solucion a problemas de
promocioén de exportaciones e inversiones a varios empresarios del pais con
referencia a las dos principales ciudades Quito y Guayaquil pero no tiene un
posicionamiento después de su cambio institucional en el afio 2010, Corpei
debe invertir en un plan de marketing estratégico para poder llegar al
mercado meta y lograr asi un posicionamiento que lo lleve a plantearse
objetivos internacionales en un futuro, Corpei necesita invertir en su
promocion y adecuarse al cambio continuo ya que las tendencias van
cambiando y creciendo, por ende la empresa no puede dar pasos atras. El
potencial de la empresa es grande y debe saber llevar este conocimiento a los

clientes.



CAPITULO IV: DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Para el desarrollo del plan estratégico de marketing de Corpei para el afio 2015 se toma en
cuenta la esencia de la empresa que son los servicios que van ayudar al mercado meta a
promocionar sus productos y de igual manera tener la capacidad de invertir en el desarrollo de

las mismas.

El objetivo de este capitulo es desarrollar las diferentes estrategias de marketing que nos
permitiran cumplir con el objetivo principal del estudio que se ha realizado en la presente tesis
que es lograr el posicionamiento de Corpei en las principales ciudades industriales que son

Quito y Guayaquil, promocionando y desarrollando sus servicios.

Corpei no cuenta con un posicionamiento claro, se planea una campaia de marketing mix
reforzada con un buen manejo de relaciones publicas, en las estrategias a plantear se toma en
cuenta; producto, plaza, promocion, personal, precio, los mismos que seran analizados de

forma particular de manera que sean totalmente claros para la implantacién en la empresa.
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4.1 CICLO DE VIDA DEL SERVICIO

Corpei es una empresa que a lo largo de su existencia fue pionera en el mercado que
trabaja, como antes se explicd Corpei empieza como empresa privada desde el 2010 con
un nuevo portafolio de servicios y una nueva imagen, es por eso que Corpei segun las
caracteristicas de las etapas del ciclo de vida, esta en una etapa de introduccion de acuerdo

a los cambios presentados desde el 2010.

Corpei se encuentra en la etapa de introduccidn por las siguientes caracteristicas:

e Las ventajas son bajas ya que su estado financiero empezé de cero después de haber
tenido excelentes ingresos, ademéas de tener una empresa que realiza las mismas
funciones con costos bajos.

e El costo de los nuevos servicios de Corpei son altos ya que existe una oferta Gnica en
las especificaciones de cada servicio.

e Las utilidades son negativas, Corpei en sus primeros afios como nueva empresa no ha

tenido utilidad y para el afio 2014 se presupuesta tener su primera utilidad.
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Grafico N° 78

Ventas/Utilidades CICLO DE VIDA

4

A

Introduccién Crecimiento Madurez Declive

Ubicacion actual

v

Tiempo

Elaborado por: Carolina Eivar
Fuente: Carolina Eivar

4.2 POSICIONAMIENTO

4.2.1 Bases para el Posicionamiento

El posicionamiento es el lugar que tiene la marca en la percepciéon mental de los
clientes, constituye la diferencia entre la empresa y la competencia, el enfoque no va
en algo nuevo, mas bien es manipular lo que ya esta en la mente del consumidor y

reivindicar las conexiones que ya existen.

Corpei busca que el cliente escoja sus servicios sin pensar en que la competencia
podria mejorar las ofertas o costos, busca la diferenciacion y un posicionamiento en
las principales ciudades industriales Quito y Guayaquil y la mejor manera de

penetrar en la mente del cliente es ser el primero en llegar.



143

Actualmente en marketing el posicionamiento se refleja en las acciones de
marketing que realiza una empresa para de esta manera lograr posicion en la mente

del consumidor.

4.2.2 Tipos de Posicionamiento

Para posicionar un producto o servicio en la mente del consumidor y ocupar una
posicion ventajosa en relacion a la competencia tenemos varios atributos que juegan
un papel importante al momento de posicionar un producto o servicio como unico es
por eso que analizaremos cada atributo que nos ayudara a definir de mejor manera

las estrategias de posicionamiento para Corpei.

4.2.2.1 Posicionamiento basado en las caracteristicas del Servicio

Algunos productos se posicionan en base a sus caracteristicas, se pueden
posicionar con una caracteristica que la competencia no haya tomado en

cuenta.

Es necesario posicionarse haciendo énfasis en un solo punto y reforzarla
constantemente ya que al haber varias caracteristicas en el servicio da a
confusion del cliente y como consecuencia no las recuerda por ejemplo:

Duracell por la duracion de sus pilas.
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4.2.2.2 Posicionamiento en base al Precio/Calidad

Se posiciona el producto o servicio como la oferta de mejor valor, en donde
se entiende que es la mayor cantidad de beneficios al mejor precio al mejor
tiempo, por ejemplo Gillette se ha posicionado como la mejor maquina de
afeitar de precio premium en el mercado, ofrece un corte suave y rapido de

excelente calidad.

4.2.2.3 Posicionamiento con respecto al Uso/Aplicacion

Este tipo de posicionamiento se enfoca en ligar al producto o servicio con un
determinado uso o aplicacion por ejemplo Gatorade se ha posicionado como
la mejor bebida hidratante para atletas y personas en general debido a su

composicién gue estimula una rapida hidratacion.

4.2.2.4 Posicionamiento con respecto al Usuario

Se posiciona enfocandose al usuario o usuarios como tal, este tipo de
posicionamiento tiene que ver con las caracteristicas de aspiracion de
producto o del target, es el caso de Gillette Venus que se ha posicionado
debido a que brinda un disefio especificado para la depilacion de las mujeres

con caracteristicas unicas.
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4.2.2.5 Posicionamiento a través del Nombre

Para posicionarse el nombre es uno de los factores mas importantes ya que
los clientes suelen reconocer el producto por la marca mas que por la
especificacion del producto o servicio por ejemplo pedir una Gillette en

lugar de pedir una hoja de afeitar.

4.2.2.6 Posicionamiento con respecto a la Competencia

Para los productos o servicios que son dificiles de posicionar, es mas
importante hacer referencia a un competidor para que el consumidor pueda

tener una base sobre lo que desea.

Para posicionarse con respecto a la competencia existen tres maneras que

son:

% Posicionarse como primero.- el producto o servicio que lo hace primero
consigue el doble de participacion de mercado que el segundo, esto se
da porque es més facil recordarlo o es el primero en la mente del
consumidor y por tanto la marca permanece en el tiempo.

Se debe tomar en cuenta que por ser la empresa lider en una categoria
no quiere decir que lo sera en todas lo cual se da porgue las empresas no

reconocen sus falencias y posiciones secundarias en otras areas.
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% Posicionarse como numero dos.- esto se da cuando la competencia es

demasiado fuerte y no es conveniente una lucha frontal.

% Reposicionamiento.- Es cambiar la posicion que tiene un producto o
servicio en la mente del cliente, buscar la adaptacion de la marca en el
cliente reforzando con estrategias que mejoren la conexion con los

mMismos.

De acuerdo a lo expuesto Corpei debe realizar un posicionamiento basado en la
competencia para lo cual es necesario realizar estrategias de marketing que enlacen
al cliente con la marca y sus servicios sigan siendo esenciales en una empresa que

desea desarrollar su negocio en mercado nacional e internacional.

Las estrategias de marketing mix ayudan a la empresa a mantenerse renovado y
conseguir sus objetivos a corto y largo plazo, el reposicionamiento de Corpei es
viable ya que tiene los recursos necesarios para realizar un excelente plan de

marketing.
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4.3 PLAN DE MARKETING

Marketing es el proceso social y gerencial por el que los individuos y grupos obtienen lo
gue necesitan y desean creando e intercambiando productos y valor con otros. Kotler, P.

(2001), Marketing. México: Pearson Educacion.

El plan de marketing es esencial para el funcionamiento de cualquier empresa y la
comercializacion eficaz y rentable de cualquier producto o servicio, incluso dentro de la

empresa. Cohen, W. (2008).El Plan de Marketing. Bilboa: Ediciones Deusto.

El plan de marketing es un conjunto de estrategias disefiadas para el logro de objetivos y
metas planteadas a corto o largo plazo, en el presente plan podremos identificar las
oportunidades de mejora de Corpei para lograr el posicionamiento que en su tiempo como
empresa publica lo tuvo, por ende se registra a continuacion el plan de marketing en

cronograma de realizacion.
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Ps OBJETIVO ESTRATEGIA TACTICA ACCIONES FRECUENCIA PRESUPUESTO RESPONSABLE CRONC
FECHA INICIO | FECHA FIN
Insertar en la presentacion de Especialista de
InEremento de rentabilidad Cn U 20% ol ge=tionar I ) - . ) Sistema de Gestion de Calidad| la empresa la certificacion 1ISO Anual - Marketing - Disefador 01/01/2015 31/12/2015
o ~ o Diferenciacion y Posicionamiento 5001-2008 Grafico
eficiencia y productividad =
= Zo o = Directores y
Alianzas Estratégicas Visitas empresariales Anual 4,800.00 ks 01/01/2015 31/12/2015
Especialistas
Realizar estudio de mercado para Realizar encuestas a los =
_ o Correr encuestas de ~ ~ Directoresy
innnovar en los servicios - . clientes actuales en reuniones Anual < e 01/01/2015 31/12/2015
PRODUCTO % satisfaccion S s Especialistas
comerciales y visitas empresariales
Mejorar el posicionamiento a través de estrategias de
comunicacion para mejorar los niveles de ingreso
< - s 5 Crear una base de datos con la . i :
Fortalecer el sistema informatico | Actualizar la estructura actual | 5 2 Area Administrativa y
R 4 informacion obtenida de los Semestral - N 01/01/2015 01/07/2015
de los clientes de la empresa de los clientes ~ ~ Sistemas
propios clientes
Asignar funciones de control al
area financiera y emision de
Analizar el flujo de caja de manera |Revision quincenal de flujode| Y ik 2 -~ - =
. ) 5 . informes que sea requisito Quincenal - Area Financiera 01/01/2015 31/12/2015
periddica caja y asignacién de metas o
para la calificacion de plan de
PRECIO Optimizar la gestién financiera mediante el control y i
la optimizacion de los recursos econémicos Asignar costo de servicio
- o A P A , - Presidencia, Direcciones
Determinacion de precios Analisis conjunto después de un analisis Por demanda - . e A 01/01/2015 31/12/2015
Z S = y area financiera
financiero en conjunto
B Elaborar politica por
Gestionar costos y gastos para Sk ST o . .
e ieanearitiiad Politica de pagos y descuentos| requerimiento y descuentos a Anual - Area Financiera 01/01/2015 31/12/2015
los mejores clientes.
Contratar personas o empresas
Capacitacion al personal de calificadas para capacitar al =
Mejorar los tiempos de entrega P 2 P g P P bimensual 2,400.00 Area Administrativa 01/01/2015 31/12/2015
atencion al cliente personal de acuerdo a un
cronograma
Determinar procedimientos de mejora continua Herramientas de comunicacion Instalacion en los dos puntos 2
P s ) Buzoén de sugerencias R B P Mensual 10.00 Area Administrativa 01/01/2015 31/12/2015
interna de funcionamiento
PERSONAL Actividades de motivacidny
Programas de Incentivos Motivaciones, premios premiacién al personal que Anual 6,000.00 Area Administrativa 01/01/2015 31/12/2015
resalta por su desempefio
Seleccion de clientes para
Evaluar y controlar los procesos del Correr encuestas de & - e 2
= z = =3 , B o realizar encuesta en el punto Semanal - Area Administrativa 01/01/2015 31/12/2015
Ampliar y mejorar la presentacion de la empresa con servicio al cliente satisfaccion ot
o - de venta del servicio
respecto al servicio al cliente = = — -
Realizar evaluaciones de Utilizar clientes fantasma en Contatar empresa 2 s = =
2 o Semestral 500.00 Area Administrativa 01/01/2015 31/12/2015
desempefio laboral puntos de venta especializada en BTL
Presencia en principales Especialista de
Campafia en redes sociales medios;youtube, twitter, Diaria 1,000.00 | Marketing - Disefiador 01/01/2015 31/12/2015
facebook, google+, whatsapp Grafico
- - - o Especialista de
FUyars = Mejoramiento e inclusion de S = SRS
Comunicacién masiva i Diaria 300.00 | Marketing - Disefiador 01/01/2015 31/12/2015
pagina web, blog 2
Gréfico
o S Especialista de
. Inclusion en pagina web y N S
Boletines . Mensual - Marketing - Disefiador 01/01/2015 31/12/2015
S = “ envio por CRM s
Disefiar un plan de comunicacion y Grafico
ublicidad E: ialistad
B S5 S Publicidad en medios de SPECIa '5,a "e
- = 2 Spots publicitarios T Por evento 33,925.00 | Marketing - Disefiador 01/01/2015 31/12/2015
Propagar los servicios de Corpei a través de las nuevas comunicacion e
PROMOCION tendencias de comunicacion y publicidad que P
2 2 g = Especialista de
permitan atraer la mayor cantidad de clientes posibles B ) A
Prensa escrita Por evento 6,000.00 | Marketing - Disefiador 01/01/2015 31/12/2015
Publicacion escrita arafico
Especialista de
Reportajes Cuatrimestral 2,700.00 | Marketing - Disefiador 01/01/2015 31/12/2015
Gréfico
Especialista de
Eventos de lanzamiento Por evento 10,000.00 | Marketing - Disefiador 01/01/2015 31/12/2015
Mejorar Relaciones Publicas Participacion en eventos Sahico
Especialista de
Eventos invitados Por evento 7,000.00 | Marketing - Disefiador 01/01/2015 31/12/2015
Grafico
Mantenimiento de Instalaciones y explotacion de S o = e Promocion de la ubicacion de et 2 - =
Disefio promocioén ubicacion Ballas y sefialética Anual 1,000.00 Area Administrativa 01/01/2015 31/12/2015

PLAZA

recursos

la empresa

TOTAL

75,635.00
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4.3.1 Servicio

4.3.1.1 Estrategias de servicios

El servicio es lo que Corpei ofrece al mercado meta para su adquisicién, que
puede satisfacer la necesidad del mismo. Las empresas mas competitivas al
dia de hoy son aquellas centradas en mejorar constantemente e innovar mas
que nunca y es por eso que Corpei debe implementar varias estrategias para
su mejora continua, Corpei cumplira con la efectividad, eficiencia y eficacia

en sus servicios que haran de sus estrategias mas facil llegar al cliente.

Corpei tiene un logotipo nuevo que se renovo al mismo tiempo que Corpei
empezd como una empresa privada y con nuevos Servicios es por eso que se
realiz6 el evento de lanzamiento de la nueva imagen de Corpei en donde se
devel6 su logotipo y slogan para lo cual el Presidente Ejecutivo el Ing.
Ricardo Estrada enfatizé en la siguiente frase “Teniamos dos opciones el
éxito o el fracaso, quebrar o trascender”. Corpei. 2013, 20 de agosto.

Noticias Relevantes.Recuperado de: www.corpei.org.ec.

Es por tanto que la nueva imagen de Corpei es la siguiente:


http://www.corpei.org.ec/
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Fotografia N°5

CORPEI

TU NEGOCIO AL MUNDO

Fuente: www.corpei.org
Elaborado por: Corpei

Corpei toma una estrategia global de diferenciacion la cual quiere lograr la
notable diferencia con la competencia gracias a sus servicios de calidad y el
personal altamente calificado, adicional a su larga experiencia en el campo.
Corpei debe lograr una imagen en cuanto a calidad de servicio que garantice

y fidelice a los clientes y potenciales clientes.

Corpei tiene que implementar una propuesta Unica de venta lo cual le dara
una ventaja competitiva llamando la atencion de los servicios, creando

beneficios que solo los servicios de Corpei pueden ofrecer en el mercado.


http://www.corpei.org/
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Corpei ha realizado excelentes tacticas de diferenciacion del servicio, en el
presente plan se identifican las modificaciones e implementaciones que se

deberian realizar, las tacticas y acciones son las siguientes:

4.3.1.2 Sistema de Gestion de Calidad

Corpei tiene la certificacion de sus servicios 1SO 9001-2008 con vigencia
hasta el afio 2016 por lo cual es una ventaja competitiva importante, es
importante mantener renovada la misma ya que asi Corpei puede mejorar
los procesos, organizacion interna, incremento de rentabilidad y mejorar la
imagen ante los clientes, se recomienda realizar la publicidad de la
certificacion en las propuestas que emite la empresa para crear

reconocimiento por parte de los mismos.

4.3.1.3 Alianzas Estratégicas

Las alianzas estratégicas son un mecanismo muy importante que permite el
desarrollo empresarial y mejorar con respecto a la competencia, ofrece

oportunidades y desarrollo de posicionamiento en la mente del consumidor.

Corpei mantiene alianzas estratégicas por su larga trayectoria en el mercado
por tanto debe saber aprovechar de las mismas para ofrecer los nuevos

servicios de la empresa, se debe invertir tiempo en realizar visitas a viejos
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colaboradores empresariales para fortalecer el apoyo en la mejora continua

de Corpei.

Corpei debe extender su red de contactos por lo que es necesario buscar
nuevas alianzas estratégicas que en el transcurso del tiempo acceden al
mercado y ya han ganado posicionamiento en el mismo aportando a los

diferentes servicios de la empresa, disminuyendo los costos de realizacion.

Se agendaran reuniones mensuales por departamento lo cual sera incluido
en su plan de trabajo, el total de visitas deberian ser ocho mensuales. Se
toma en cuenta que al ser cuatro areas de servicios mensualmente se deben
realizar 24 visitas empresariales de quienes se deben responsabilizar

Directores y Especialistas.

4.3.1.4 Responsabilidad Social

La responsabilidad social es una inspiracion voluntaria, es reconocer y
aceptar los compromisos que tenemos con nuestra sociedad, es una actitud
madura consciente y sensible a los problemas de nuestra sociedad y es una
actitud pro activa para adoptar habitos, estrategias y procesos que nos
ayuden a minimizar los impactos negativos que podemos generar al medio
ambiente y a la sociedad. Direccion Ejecutiva. (2012). 17 de enero
Definicion de Responsabilidad Social. Recuperado de:

www.serresponsable.com


http://www.serresponsable.com/
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Corpei debe mantener proyectos de colaboracion con la sociedad para
mostrar la cultura de la empresa y generar conciencia de la importancia de

mantener compromisos con la sociedad y ambiente.

Corpei al ser una empresa promotora de negocios y su funcion antigua era
realizar investigaciones para estudios basicos de productos, puede ejercer un
servicio gratuito de los estudios antiguos y la informacion basica actualizada

para los estudiantes y emprendedores.

Renovar contrato Biocomercio Andino cuyo objetivo es contribuir la
conservacion y uso sostenible de la biodiversidad de la region andina,
mediante la implementacion de estrategias que promuevan al comercio
sostenible de bienes y servicios derivados de la biodiversidad, procurando
una distribucién justa y equitativa de beneficios. Direccion Ejecutiva.

(2013). Proyecto Biocomercio. Recuperado de: www.biocomercioecuador.ec

Corpei por medio del proyecto Biocomercio fomenta la sostenibilidad de los
recursos naturales por lo que es necesario mantener este convenio de
cooperacion y hacer una extensa campafa de publicidad para hacer conocer
el proyecto y contar con la colaboracion de la sociedad y su participacion en

caso de aplicar las bases del proyecto.


http://www.biocomercioecuador.ec/
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Fotografia N°6
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Fuente: Biocomercio
Elaborado por: Biocomercio

4.3.2 PRECIO

4.3.2.1 Determinacion de precios

Los costos del servicio dependeran del tipo de trabajo que requiera cada
cliente, Corpei debe considerar los precios de la competencia para calcular el
costo mas conveniente para el cliente, es dificil estimar precios antes de
brindar un servicio ya que no se puede saber cuadnto trabajo y tiempo se
requerira pero si tomar en cuenta la cantidad de inversion y de ganancia que
se desea obtener, es por eso que se realizara estimacién de precio

conjuntamente con un encargado financiero y la direccion de la empresa.
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4.3.2.2 Politica de Pagos

Corpei tiene una politica de pagos por proyecto, no pueden ser tan flexibles
por el tipo de servicios que brinda, se debe tomar en cuenta los resultados de
las encuestas y Corpei ya tiene la facilidad para cobrar por cheque, efectivo

o tarjeta de crédito.

Corpei realiza descuentos a sus clientes en tipo de servicios como son:
Ferias, ruedas de negocio, misiones comerciales, capacitaciones. Lo0s
descuestos se los da a los clientes que ya han trabajado con Corpeli
anteriormente y dependiendo del socio por evento se realiza descuentos por

pertenecer a diferentes gremios.

4.3.3 Personal

4.3.3.1 Estructura del Personal

En el analisis interno anterior se pudo observar la estructura del personal en
Corpei, misma que fue cambiada recientemente en el afio 2013 de acuerdo a
la informacién brindada por el departamento de Administracién y Desarrollo
Humano, la estructura del personal de Corpei es muy buena ya que tienen un
servicio por area gque ayuda a un trabajo en equipo y areas de apoyo que
brindan sus habilidades para lograr el objetivo institucional, Corpei debe

manejar la productividad para el mejor desempefio de los funcionarios. La
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productividad es la solucion empresarial con mas relevancia para obtener

ganancias y crecimiento.

Productividad.- Corpei debe fomentar las sinergias, incentivar la creatividad,
saber delegar responsabilidades, planificar el dia con antelacion, potenciar
medidas de conciliacion y flexibilidad laboral, lo importante de la
productividad en la empresa sera la reduccion de tiempo en todo proceso que

se realice.

4.3.3.2 Servicio al Cliente

El servicio al cliente no es un departamento es una actitud, la atencién debe
ser personalizada, mostrar simpatia. Con voluntad y capacidad por dar un
buen servicio, el personal debe estar motivado con mentalidad de servicio y

orientacion al cliente.

Se recomienda realizar la contratacion de empresas especializadas en
estrategias de BTL para ayudar al personal que conecta con los diferentes
servicios de la empresa, se debe implementar la accion de clientes fantasma

para ver las falencias y mejorarlas.

La direccion debe tener un personal de calidad y para ello debe realizar un

arduo trabajo para la mejora continua entre las actividades estan:
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e Entrenar las habilidades técnicas
e Delegar autoridad

e Promover el trabajo en equipo

e Tratar al personal como al cliente

e Mediry recompensar a los mejores

4.3.3.3 Capacitaciones

Es importante que los funcionarios se mantengan capacitados ya que hoy en
dia existe un desarrollo continuo y Corpei debe mantenerse a la vanguardia
de los mismos, por ende el personal debe tener la capacidad de ofrecer

soluciones nuevas y adecuarse a las nuevas tendencias.

La capacitacion al personal ayudard a Corpei a tener los siguientes
beneficios:

v’ Actitudes positivas en el trabajo.

v Mejora de comunicacion interna.

v Mejor imagen institucional.

v’ Contribuye a la formacion de cada funcionario.

v' Crea la confianza, asertividad y desarrollo.

v Permite el logro de metas individuales.
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Para que los beneficios del plan de capacitaciones funcione, Corpei debe

desarrollar un sistema de monitoreo de resultados trimestral.

4.3.3.4 Buzdn de Sugerencias

El buzdén de sugerencias es una herramienta de comunicacién interna util
para la mejora continua del grupo de trabajo, crea compromiso al poder

expresar su interés por cambiar para el desarrollo del a empresa.

Se debe instalar en Corpei un buzon de sugerencias en un lugar visible y
realizar reuniones periodicos para dar validez a los mismos y
consecuentemente los efectos a favor que llevan para la empresa y un

personal mas comprometido con la empresa.

4.3.3.5 Programa de Incentivos

Los incentivos son un premio al esfuerzo que realiza el personal en su dia a
dia, Corpei tiene un programa de incentivos al cual se le incorporan las

siguientes actividades:

v Cada afio seleccionar al funcionario destacado o al area de trabajo que
seleccionen sus comparfieros, su incentivo sera un premio otorgado por

un proveedor o dias de descanso sin tomar en cuenta en las vacaciones.
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v' Tarjetas de descuento en locales comerciales, farmacias, centros de
recreacion.

v Email general de felicitacion por parte del Presidente Ejecutivo por las
metas logradas.

v Agasajo navidefio y cumpleafios para todo el personal de Corpei.

v Reunion de motivacion anual externa al lugar de trabajo.

4.3.4 Promocion

4.3.4.1 Estrategias de Comunicacion

Las estrategias de comunicacion se relacionan a la campafia intensa en redes
sociales y al cambio de la pagina institucional con las recomendaciones
respectivas. La campafia de redes sociales tiene como objetivo crear una
identidad de Corpei para relacionarse con el mercado y asi generar la

influencia y posicionamiento respectivo.

Los canales de comunicacion personalizados van enfocados a la campafia
intensiva de redes sociales, envio de informacién de Corpei, medio

telefonico.
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4.3.4.1.1 Campafas en Redes Sociales

La campafa en redes sociales de acuerdo a la investigacion de
mercados se puede identificar que la herramienta mas importante
hoy en dia es el internet y para lograr un buen desarrollo de
promocion se debe explotar esta herramienta a la méaxima
capacidad que la empresa pueda lograr, se debe tomar en cuenta
que las redes sociales tiene grandes ventajas; fidelizar clientes,
generar visitas a la pagina web de la empresa y mejorar su

posicionamiento, captacion de clientes.

Se recomienda realizar las siguientes campafias en sus redes

sociales y web oficial:

Tendencia con Haghtags.- campafia de tendencia, Corpei debe ser
tendencia en sus redes sociales de acuerdo a los eventos y
servicios que ofrece por ende se recomienda realizar un haghtag
oficial que acompafie a los estados en redes sociales, en este caso

el slogan de la empresa: #tunegocioalmundo.

Campafna de Experiencia.- realizar videos educativos con los
especialistas y Directores de la empresa que muestren en sus redes
sociales los enlaces de informacion importante para el empresario

ecuatoriano, para su desarrollo y fortalecimiento de su negocio,
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Corpei debe realizar campafias con los recursos que cuenta para
poder llevar su negocio y servicios a conocimiento del mercado

empresarial ecuatoriano.

Campafia de Exclusividad.- realizar una clasificacion por tipo de
empresa que enlace la informacion y servicios a los que aplica
cada tipo de empresa por su naturaleza para esto se utiliza la

pagina web y las redes sociales.

A continuacion se detalla las redes sociales que estan en uso, los
cambios que se deben realizar para potencializar las mismas y la
exploracién de nuevas alternativas para mejorar la promocién de

la empresa y anclaje con las campafias popuestas:

(1 Tube
Youtube

Youtube es un sitio web donde el usuario comparte y sube videos
y ofrece la posibilidad de ser insertados en diferentes redes
sociales, blogs o pagina web, son mas de 50000 videos que se
suben a la plataforma cada dia, muchos de estos videos son

corporativos mostrando los avances de sus marcas.
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Fotografia N° 7
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Fuente: Youtube Corpei
Elaborado por: Carolina Eivar

Corpei tiene su canal en esta herramienta con necesidad de realizar
ciertos ajustes para que el cliente e interesados puedan visitar con
mayor interés en la misma, como se puede observar es una pagina
que tiene dos suscripciones con una existencia desde el 2 de

Diciembre del 2010, se sugiere los siguientes cambios:

e Mantener presencia en la plataforma respondiendo
comentarios, compartir videos en diferentes paginas de los
socios estratégicos de la empresa.

e Enviar los videos por email de publicidad.

e Participar en grupos de interés nacional.

e Disefiar lista de favoritos.

e Compartir videos promocionales de Corpei en las redes
sociales como son facebook, twitter y google plus.

e Aumento de suscripciones mediante un video llamativo que

explique la importancia de tener los servicios de Corpei.
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e Incluir comentarios en otros videos vinculados con la
tematica.
e Realizar branding con un video impactante, creativo, original
e ingenioso.
e Desarrollo de videos para campafia de experiencia con los
profesionales y amigos de Corpei.
Fotografia N° 8
(1 Tube) i A ] 4B
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Fuente: Youtube Corpei
Elaborado por: Carolina Eivar

&g W Corpei Capital

Google Plus

Google plus es una red social desarrollada por la empresa global
Google con gran fluencia de seguidores en su red, Corpei no tiene
una cuenta por lo que es necesario mantener una cuenta
constantemente actualizada, esta red social ayudara a la empresa a

enfocarse en un mercado internacional.
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Al crear una cuenta y fusionar la pagina de la empresa con su lista
de contactos, se debe compartir informacion acerca de los
servicios, publicar algo todos los dias, comentar noticias de otras
empresas, participar en comunidades o crear una, usar hashtags
para ayudar a encontrarlos, participar, realizar encuestas, mediante

las herramientas de google.

Entre los beneficios que tiene esta herramienta estan:

e Ayuda a marcar posicionamiento de marca rapidamente

e Es un complemento y ruta de acceso facil a los demas
servicios de google

e Los circulos de google plus son una herramienta de
segmentacion de contactos y contenidos.

e  Se puede realizar chat y videollamadas grupales.

e Esta orientado a fomentar contactos laborales.

e Esnuevoy lo nuevo atrae.

Twitter

Twitter es una red social que toma posicionamiento, esta
herramienta es utilizada para el desarrollo de estrategias de

marketing, estd basada en el micro blogging, permite publicar
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contenido a través de mensajes de hasta 140 caracteres que en el
mundo digital lo denominan tweets, es una herramienta para dar
atencion a los clientes mediante mensajes a la vista del publico y

dar el seguimiento de los mismos.

Fotografia N° 9
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Elaborado por: Carolina Eivar
Corpei cuenta con esta herramienta gratuita pero necesita realizar
diferentes cambios para lograr un posicionamiento y recordacion

de su presencia en la red social, se deben tomar en cuenta las

siguientes sugerencias:

e Mejorar la presentacién, aportar valor con noticias, consejos.

e Dialogar (interaccionar, compartir, ayudar), ser agradecido

(con los retweets, las menciones).

e  Redirigir a la web (blog o facebook).
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e Monitorear (reputacion y competencia).

e  Twitter entre 5y 10 veces al dia.

e Crear hashtags por cada area de negocio para la definicion e
identificacion de los clientes.

Fotografia N° 10
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Fuente: Youtube Corpei
Elaborado por: Carolina Eivar

o

| n
f Facebook

Facebook es una de las redes sociales gratuitas mas grandes del
mundo que permite conectarse en un espacio personal, se puede
crear albumes, compartir videos, escribir notas, crear eventos,
compartir estados, entre otras funciones. Facebook hoy en dia en

sus 10 afios de existencia es una herramienta de trabajo
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empresarial, por lo que toda empresa ve como una necesidad tener
una cuenta en dicha red social, Corpei tiene una cuenta en
Facebook pero no se ha desarrollado en su maximo potencial por
lo que se sugiere realizar e implementar los siguientes cambios:

Fotografia N° 11
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Fuente: Youtube Corpei
Elaborado por: Carolina Eivar
e La informacion que se publica debe ser clara y precisa para
que los clientes puedan acceder de manera facil a los servicios
que requieran mediante un hipervinculo que lo lleve a la
pagina web, evento, album, etc.
e La informacion debe tener una actualizacion constante para

mantener activos a los clientes.
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Siga a su competencia y a quienes la siguen, comenten y
utilice hashtags para hacer tendencia.

Realice un calendario de publicaciones en facebook de tal
manera que pueda medir la eficiencia de la aplicacion.

El monitoreo debe ser constante y la atencion a quienes lo
siguen debe ser eficiente.

En base a la experiencia de Corpei, publique consejos de
utilidad para los empresarios y utilice enlaces que concuerden
con el servicio que ofrece la empresa.

Comparta informacion de los medios de comunicacién y
Gobierno referente al sector.

Clasificacion por tipo de servicio, en la pagina principal de
Corpei, tener las subcuentas por tipo de servicio que ayude al
empresario a identificar su necesidad y extender de mejor

manera la informacién que necesita.
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Fotografia N° 12
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’\)! Whatsapp

Hoy en dia por el avance tecnoldgico todos los empresarios
utilizan sus teléfonos como herramienta de trabajo, se debe
aprovechar las tendencias del mercado tecnologico para llegar al
usuario, es por eso que la aplicacion whatsapp es una herramienta

de varias ventajas, entre ellas:

e Tiene gran volumen de usuarios activos y potenciales.
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e Esunaaplicacién sencilla de instalacion, uso e
implementacion.

e Acerca a la informacién del usuario, creacion de grupos o por
invitacion.

e Util para campafia de comunicacion masiva.

o Esta disponible para todos los sistemas.

Herramienta que Corpei puede dar uso para promocionar sus
ferias, misiones, ruedas de negocio, boletines, talleres, ser un
centro de atencion al cliente y comunicacion directa con el cliente,
entre otros. Ademas de ser una herramienta que también puede
colaborar con la integracion interna de la empresa. Corpei deberia
crear una cuenta en esta practica herramienta e incluir en los datos

de contacto de la empresa.

Hay gque tomar en cuenta que es una herramienta de opcion para el
cliente mas no se debe caer en el error de intrusismo, convertirse

en spam o parecer molesto al cliente.

El canal de comunicacion masivo sera por:
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4.3.4.1.2 Péagina Web

Corpei cuenta con una pagina web que debe realizar varios
cambios para que las personas puedan acceder con mas frecuencia
a la misma ya que en si no ha logrado ser una herramienta de
atraccion para el cliente.

Fotografia N° 13

« C' [3 www.corpei.org w B

Gye 593 4 292 5423 Uio 593 2 246 0606 Bisqueds |

@ CORPEI | i wiico”®

Inicio

E X P O]

* Octubre 23 - 25, 2014
U A *» Centro de Convenciones
3 6 O° * Guayaquil - Ecuador *

Conelaval de:
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Elaborado por: Carolina Eivar

Para mejorar el contenido multimedia de Corpei se debe realizar

los siguientes cambios:

e Si al articulo lo acomparian videos, formularios, etc. El
visitante pasara mas tiempo en la pagina e incluso la
recomendara. La renovacion permanente de contenido hace que

el sitio tenga muchas visitas, muchas personas han abandonado
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el uso de PC’s, hay que cuidar que el sitio también pueda ser
visitado desde otros dispositivos.

e Es importante usar un lenguaje directo y no Iéxicos
complicados, hay que invitar a los visitantes a pulsar sobre los
iconos de redes sociales.

e Lograr que los clientes recomienden y distribuyan el
contenido, el alcance que pueden tener estas recomendaciones
es inimaginable.

e Crear un excelente contenido en la web como articulos en blog
de la empresa, infografias, tutoriales, guias, estadisticas y
videos. Mientras méas veces tu sitio web y su contenido sea
compartido en facebook, twitter, google+, youtube.

e Explica tus contenidos en una forma gréafica, una herramienta
de marketing muy util es la infografia, son mas facil de
entender, es una forma facil de sintetizar los contenidos y dar

una idea generalizada.

e |Insertar links de clasificacion, donde se encuentren los

servicios por tipo de empresa.

4.3.4.1.3 Blogs

Son uno de los pilares fundamentales de la web por su capacidad

de creacién y difusion de contenidos por lo que es necesario
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incorporar esta herramienta a Corpei para mantener el contacto
directo con el cliente y demas interesados en conocer sobre la

empresa. Las facilidades que da son:

Contenido hipermedia y multimedia.

Facilidad de publicacion y periodicidad de actualizacion.

Intercambio de ideas y busqueda de informacion.

Comentarios y suscriptores.

Boletines Corpei modificados

Corpei realiza boletines mensuales que sube a su pagina web, pero
monitoreando la misma se puede observar que no estan
actualizados por lo que es necesario mantener una educacion de
actualizacién de todas las herramientas que tiene la empresa,
adicional los boletines deben ser un material fundamental para
presentaciones de los servicios a los clientes. Se puede incluir una
memoria de actividades para los clientes y en digital en la pagina

web al finalizar el afio.
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4.3.4.2 Publicidad

Se debe establecer un plan de medios que permita la difusion de las
caracteristicas de los diferentes servicios de Corpei para lo cual se debe
implementar las diferentes herramientas que ayuden a la empresa a mejorar

su participacion en el mercado:

Medios audiovisuales.- Contratacion de spots publicitarios en television. Los
spots publicitarios son mensajes de corta duracion en la cual se da la
importancia de la marca, logo y slogan que tiene como objetivo la
percepcion del mercado, esta herramienta es importante para la promocion
de eventos como: ferias, misiones, ruedas de negocios, capital. En este caso

nuestro medio audiovisual principal sera la television.

El spot debe ir de acuerdo al tipo de servicio que se desee informar, en
general la presentacion del logo y slogan de Corpei y un spot innovador que
atraiga la atencién del mercado, de acuerdo a las caracteristicas que Corpei
solicite se debe contratar un proveedor experto en este tipo de publicidad

considerando la mejor estrategia de atraccion del mercado.

Se ha tomado en cuenta la cadena de television teleamazonas de acuerdo a
las encuestas y preferencia de los empresarios por ende se presupuesta de

acuerdo a la cotizacion que se encuentra en el Anexo N°3
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Publicidad directa para la elaboracion de plotters, dipticos que den la
informacidn de los servicios y los eventos y proyectos que se realizan dentro

de cada uno de ellos.

Vallas Publicitarias en principales centros empresariales y sociedad con una
revista importante en el ambito empresarial en el Ecuador, en este caso se ha

cotizado con la revista lideres para sondear el presupuesto, Anexo N°4

4.3.4.3 Relaciones Publicas

Las Relaciones Publicas son un conjunto de acciones de comunicacion
estratégicas coordinadas y sostenidas a lo largo del tiempo, que tiene como
principal objetivo fortalecer los vinculos con los distintos publicos,
escuchandolos, informandolos y persuadiéndolos para lograr consenso,
fidelidad y apoyo de los mismos en acciones presentes y/o futuras.
Martini,N. 1998, 12 de mayo. Definiendo las Relaciones Publicas.

Recuperado de: http://www.rrppnet.com.ar/defrrpp.htm.

En el mercado objetivo de Corpei los medios son clave para una buena
difusion de informacion en cuanto a los eventos y actividades en las que
Corpei forma parte. La realizacion de eventos de lanzamiento de los

servicios es muy importante.
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Corpei debe aprovechar la imagen institucional que posee, refiriéndose a los
directivos que la conforman para realizar publicidad de sus servicios. Sus
directivos son profesionales con experiencia totalmente comprobable y
reconocida en el pais por lo que la participacion de los mismos en actos

publicos debe ser una herramienta de promocién para la empresa.

De acuerdo a los resultados de las encuestas realizadas en el capitulo
anterior, Corpei debe participar en los medios de comunicacion, aceptar

invitaciones a eventos pablicos, privados y programas de comunicacion.

4.3.5.1 Estrategias de Distribucion

Corpei tiene sus oficinas en Quito y Guayaquil, las dos oficinas son centrales
y tienen una excelente ubicacion, hay que tomar en cuenta que son oficinas

compradas mas no planed su estructura.

En Guayaquil, Corpei se encuentra en el Centro de Convenciones Simén
Bolivar que antiguamente fue el Aeropuerto José Joaquin de Olmedo, Corpei
es propietario de una oficina dentro del Centro de Convenciones cerca de un
Centro de exposiciones para eventos y otras empresas lo cual lo convierte en

un centro empresarial importante.



177

Su ubicacion es Avenida de las Américas Centro de Convenciones Simon

Bolivar PB oficina 1.

Fotografia N° 14

Calle 13¢5
Lale 1a3f
.x'[i::x
o e Aviadores
-*:-.-_{-t:,__r_ Caidos »
oL P E
G Metrovia 2
7a et : o
=7 ! Actua Verd
0 g C] rada Centro De ~ :
k yenciones - Este”
hetrovi
- *Parada
1 o De Convenciones
" - Oeste”
L ]
¢8 &) Pharmacy’s
=
c &
/&
L
e
v Sweet &
W f
¥, Coffee
@l T
i

e
S
o

Fuente: Google maps
Elaborado por: Carolina Eivar

En Quito, Corpei esta ubicado en el centro empresarial, comercial y
financiero lo cual le favorece considerablemente a la empresa ante la
competencia y es un lugar central para la ubicacion de cualquier posible

cliente.

Su ubicacion esta entre la Avenida Amazonas N4430 y Villalengua, Edificio

Amazonas 100 piso 8.
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Fotograﬁa N° 15
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Elaborado por: Carolina Eivar

Se toma en cuenta que Corpei tiene una estructura moderna en cada una de
sus oficinas, por su arquitectura tanto dentro como fuera de las mismas, se

preocupa por el cambio continuo de imagen institucional con las tendencias

de inmuebles e imagen.
o canales de distribucién, no es

En cuanto a estrategia de ubicacion
pertinente que Corpei invierta en otra ubicacion ya que la que actualmente

tienen es la ideal para desarrollar sus actividades y desarrollar un marketing

mix que ayude a desarrollar sus servicios y llevarlos al posicionamiento que

se desea.
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Corpei debe invertir en la promocién de la ubicacion de su empresa tanto en
Quito como en Guayaquil por ende debe realizar la promocion de su
ubicacion por lo que se recomienda poner banners en la recepcion del
edificio y promocion mediante flyers entre otros de los eventos proximos y

de los servicios que brinda la empresa.

Fotografia N° 16

TU NEGOCIO AL MUNDO

Fuente: Corpei
Elaborado por: Carolina Eivar
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Conclusiones

Corpei es una empresa con gran capacidad de aportacion al sector empresarial del
pais pero no ha logrado mostrar al mismo su rol empresarial es por tanto que es
necesario realizar una campafia de marketing mix que resalte los servicios que

realiza la empresa y que ayudan al desarrollo empresarial del pais.

En el plan que se destaca el rol de las redes sociales es importante mantenerse a la
vanguardia de la tecnologia digital por ende Corpei debe invertir tiempo y dinero en
Ilevar a cabo una publicidad eficiente y explotar todas las facilidades que hoy en dia
cuenta el mercado sin olvidar que el capital humano es el centro de desarrollo de sus

servicios.



CAPITULO V: ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

El anlisis financiero es necesario para encontrar la rentabilidad de la aplicacion del proyecto,
por tanto en dicho andlisis se podrd obtener informacién relevante al proceso de toma de

decisiones.

Para el presente plan se analizara la inversion inicial para el proximo afio, estudiando el estado
financiero con la implementacion de la propuesta y los indicadores financieros que permiten
conocer si es factible o no como es: VAN (Valor Actual Neto), TIR (Tasa Interna de Retorno)

y el periodo de recuperacion de la inversion.

5.1 PLAN FINANCIERO

El presupuesto es un plan que establece los gastos proyectados para una actividad y
detalla de dénde vienen los rubros requeridos de tal manera que se puede incluir en un

informe para la realizacion de un plan.
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El presupuesto del plan de marketing estratégico para Corpei quiere reflejar a la empresa
gue es necesario dar una inversion a su imagen y promocion tomando en cuenta que la
empresa requiere explotar sus herramientas de marketing para posicionar a su empresa en

el mercado empresarial de Quito y Guayaquil.

Inversion Inicial

La inversién inicial indica la forma en que se estructura el capital para la puesta en
marcha del plan de marketing estratégico para el posicionamiento de Corpei, tiene una
inversion minima ya que Corpei cuenta con recursos para poner en marcha las distintas

estrategias presentadas en el anterior capitulo.

Corpei utilizando su primera utilidad como empresa privada en la inversion al plan de
marketing propuesto tiene la opcién de recuperarla y mejorar sus ingresos afio tras afio, se

presenta el presupuesto de inversion para Corpei:
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Tabla N° 75

PRODUCTO S 4.800,00
PRECIO S -
PERSONAL S 8.910,00
PROMOCION S 60.925,00
PLAZA S 1.000,00
TOTAL S 75.635,00

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

Activos Fijos

Corpei tiene el material necesario para poner el proyecto en marcha, se ha
consultado con la Directora de Desarrollo Humano y Sistemas y de acuerdo al
ultimo inventario de activos fijos, la empresa cuenta con el equipo informatico de
disefio, muebles e inmuebles para la realizacion del proyecto dado que se utiliza el

equipo para disefio de publicidad ocasional.

Capital de Trabajo

Corpei debe mantener el personal de disefio corporativo y relaciones publicas y de
acuerdo a lo anterior explicado en el capitulo 11l se deben realizar capacitaciones y
extension de funciones para el correcto desempefio del funcionario encargado ya

que hoy en dia realizan sus funciones de acuerdo al requerimiento y apoyo a las
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demas areas lo cual debe ser direccionado como area en especifico, estrategia que se

menciona en el capitulo anterior.

Gastos Institucionales

Dentro de los gastos institucionales se toma en cuenta el costo de capacitaciones y
redistribucion de funciones al personal existente para realizar las actividades de
marketing dentro de la empresa, el costo es de $8.910,00 que de acuerdo al capitulo
anterior se especifica que las capacitaciones deben realizarse bimensualmente de
acuerdo a un cronograma realizado por Desarrollo Humano para enfocarse en las
falencias del funcionario, este costo es constante dado que afio tras afio se debe
encontrar las mejores oportunidades de desarrollo y mejora de los funcionarios por

ende de la institucion.

5.2 EVALUACION FINANCIERA

Corpei requiere de un plan de marketing para lograr el posicionamiento de la empresa en
las principales ciudades empresariales que son Quito y Guayaquil por lo que es necesario
aprovechar los recursos que ya tiene la empresa y poner en marcha las estrategias que se
registran en el anterior capitulo para la mejora continua de la empresa y el desarrollo

empresarial del pais.
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Para el analisis financiero se toma en cuenta el siguiente Estado de Resultados de Corpei

del afio 2013:
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Tabla N° 76
ESTADO DE RESULTADOS
PROYECTO CORPEI
DETALLE

INGRESOS OPERACIONALES ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 ANO 2017 ANO 2018 ANO 2019

VENTAS/SERVICIOS PRESTADOS S 261,128.66 | S  300,297.96 | $  345,342.65 | $  397,144.05 | S  456,715.66
EGRESOS OPERACIONALES S s s oo ||FR - =

G. SUELDOS Y BS S 99,095.27 | $ 101,077.18 | $ 103,098.72 | $  105,160.69 | $  107,263.91
RELACIONES INSTITUCIONALES Y

COMUNICACION S - |8 75635008  75635.00|S  75635.00(S5  75,635.00
GASTOS INSTITUCIONALES S 93,021.98 [ $  98,021.98 | S  98,021.98 | $  98,021.98 | $  98,021.98
TOTAL EGRESOS OPERACIONALES $ 197,117.25 | $ 274,734.16 | $  276,755.70 | $  278,817.67 | $  280,920.89
UTILIDAD OPERACIONAL S 64,011.41 [ $  25,563.80 | S  68,586.95 | S 118,326.38 | §  175,794.77
+ OTROS INGRESOS S = |s = |8 S [e8 = 5S =

- OTROS GASTOS S s s - |8 - | 5

UTILIDAD ANTES DE PART. E IMP. S 64,011.41 |$  25,563.80 | S  68,586.95 | $ 118,326.38 | $  175,794.77
PART. EMPLEADOS 15% S 9,601.71 | $ 3,83457|S  10,288.04 [ $  17,748.96 | S  26,369.22
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS S 54,409.70 | $  21,729.23 [ $  58,298.91 | $  100,577.42 | $  149,425.56
IMPUESTO A LA RENTA 25% S 13,602.42 | $ 543231 (S 1457473 | S 2514436 S 37,356.39
UNITILIDAD NETA S S 40,807.27 | $  16,296.92 | $  43,724.18 | S  75433.07 | S  112,069.17
FLUJO NETO DE EFECTIVO $ (75,635.00)| $ 40,807.27 | $  16,296.92 | §  43,724.18 | §  75,433.07 | §  112,069.17

Fuente: Corpei

Elaborado por: Carolina Eivar




187

5.2.1 Indicadores Financieros TIR Y VAN

Para identificar la viabilidad del proyecto se debe evaluar mediante indicadores

financieros desde el punto de vista de la rentabilidad.

VAN (Valor Actual Neto).- este indicador constituye la sumatoria de los valores
futuros traidos a valor presente menos la inversion inicial, el VAN debe ser positivo

y alto para darle viabilidad a un proyecto.

Tabla N° 77
TABLA DE VALOR ACTUAL NETO (VAN)

N° FNE (1+1)An FNE/(1+1)"n

0 -75635 -75635

1 S 40,807.27 1.15 35484.59

2 S 16,296.92 1.32 12322.82

3 S 43,724.18 1.52 28749.36

4 S 75,433.07 1.75 43129.10

5 S 112,069.17 2.01 55718.18

VAN $99769.05

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar

TIR (Tasa Interna de Retorno).- Es la tasa que mide la rentabilidad del proyecto, se
considera viable el proyecto si el TIR es igual a cero o superior a la tasa de

descuento.
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Tabla N° 78
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)
TASA DE DESCUENTO VAN
0% $212,695.61
5% $ 165,649.55
10% $128,889.61
15% $99,769.05
20% S 76,407.63
25% $57,447.84
30% $41,894.83
35% $29,009.47
40% $18,235.64
45% $9,149.99
50% $1,426.68
55% ($5,187.61)
(S
60% 10,891.70)
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
Tabla N° 79
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
Tabla N° 80
ANOS ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016 | ANO2017 | ANO2018 | ARNO 2019
AD §  (75,635.00)
FME S 40,807.27 | 5 16,296.92 | 5 43,724.18 | 5 75,433.07 | 5 112,069.17
PERIODO DE RETORNO | 5 {75,635.00)| 5 (34,827.73)| 5 (18,530.80)| § 25,103.28

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Carolina Eivar
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De acuerdo a la evaluacion financiera podemos observar un estado de resultados
con las cuentas principales que se ven afectadas con el plan de marketing para

Corpei en las cuales se puede definir lo siguiente:

e Corpei a su cuarto afio de funcionamiento como empresa privada tiene
presupuestado en su afio 2014 tener una utilidad neta de $83,017.65, con dicho
dinero puede invertir en el plan de marketing ya que su objetivo es generar mas

utilidad en los préximos afios.

e Para el afo 2015 se incrementa el valor de la inversion en el plan de marketing
en la cuenta respectiva con un incremento del 15% en los ingresos una vez

puesta en marcha el proyecto.
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CAPITULO VI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Corpei con su portafolio de servicios tiene la oportunidad de posicionarse en el
mercado que trabaja en las ciudades de  Quito y Guayaquil tomando en cuenta sus
fortalezas y oportunidades.

El plan de marketing propuesto permite identificar las variables que se deben tomar
en cuenta para el cambio e identificar las estrategias que la empresa necesita para el
desarrollo de la empresa.

La situacién econdémica del sector tiene potencia y apertura para el desarrollo por
ende Corpei tiene la oportunidad de acaparar el mercado.

La experiencia de Corpei es su principal herramienta de desarrollo por ende ajustarse
a la innovacion y tendencias del momento es su principal herramienta para el
desarrollo de estrategias y captacion de clientes.

Las estrategias que se plantean en el plan de marketing de Corpei son viables por los

recursos que tiene la empresa y financieramente.
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6.2 RECOMENDACIONES

e Crear servicios a través de un analisis previo y comprobado que permita satisfacer al
cliente de la empresa.

e Mantener satisfecho al cliente interno, los funcionarios para tener un clima laboral
satisfactorio que ayude a la empresa para la presencia e imagen, enfocarse en la
planeacion de Desarrollo Humano como prioridades.

e Mantener el plan de marketing actualizado cada afio y realizar un monitoreo con la
Direccion de la empresa para ver los resultados y mejorar continuamente.

e Se recomienda que la empresa después de implementado el plan de marketing e
incremente su participacion en el mercado, mantenga la calidad de su portafolio de
servicios y la atencion al cliente para satisfacer las necesidades del cliente.

e Se debe mantener los recursos de la empresa y utilizarlos a su maxima capacidad, sin

desperdicios y con una distribucién de funciones real y medible.
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ANEXO N° 1

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO CORPEI

ENTREVISTA EMPRESAS

Nombre Empresa:
Tipo de Empresa:
Nombre:
Cargo:
1. ¢Qué es para usted la Corpei?
2. ¢Cudles son las expectativas que tiene de Corpei a futuro?
3. ¢Qué estrategias de Corpei han tenido éxito? ¢ Cuales han fallado?
4.  ¢Qué es lo mejor que tiene Corpei?
5. ¢Qué es lo mejor que tiene Proecuador?
6. ¢Cdmo evalla el desarrollo de marketing y comunicacion de Corpei?
7. ¢Cbmo evalla usted los servicios de Corpei?
8. ¢Qué valores son los mejores de Corpei?
9. Describa en una sola palabra a Corpei
10. ¢Qué deberia investigarse méas a fondo en Corpei?
11. ¢Qué recursos faltan para el desarrollo de Corpei?

12. ¢Como cree que es la imagen de Corpei a nivel nacional? Internacional? ¢Por qué?
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ANEXO N° 2

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES

PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO CORPEI

ENTREVISTA TRABAJADOR

Nombre:

Cargo:

1. ¢Cuantos afos trabaja en Corpei?

2. ¢Qué es para usted un plan de Marketing?

3. ¢Cual es el trato que recibe usted del Presidente Ejecutivo?

4. ¢Cree usted que la localizacion de Corpei tanto en Quito como en Guayaquil es la
adecuada para el desarrollo de sus servicios?

5. ¢Cudl cree usted que es el servicio que mas vende Corpei?

6. ¢(Maneja correctamente la pagina web de la empresa, sabe cdémo encontrar
informacién?

7. ¢Tienen constantes capacitaciones de Desarrollo Humano y Servicio al cliente?

8. ¢Sabe cuél es la mision y vision de Corpei?

9. ¢Queé estrategias de acuerdo a su conocimiento han tenido éxito y cuales han fallado en
Corpei?

10. ¢Para la implementacion de un nuevo servicio se realiza un estudio de mercado?

11. ¢ Cuales son las herramientas que utiliza para promocionar su servicio?
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12. ;Qué es lo mejor que tiene Corpei?

13. ¢ Qué es lo mejor que tiene Proecuador?

14. ;Como evalla el area administrativa?

15. {Como evalua el desarrollo de marketing y comunicacién de Corpei?
16. ¢ Como evalua usted los servicios de Corpei?

17. ¢ Que valores son los mejores de Corpei?
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ANEXO N° 3

Pontificia Universidad Catdlica del Ecuador
Facultad de Ciencias Administrativas y Contables

ENCUESTA

La Corporacién de promocion de exportaciones e inversiones CORPEI es una empresa sin
fines de lucro encargada de la promocién privada de las exportaciones e inversiones en el
desarrollo econdémico y competitivo del Ecuador.

La siguiente es una encuesta para realizar un plan de marketing estratégico para el
posicionamiento de Corpei, agradecemos su colaboracién:

Tipo de Empresa:

Micro |:| Pequeﬁal:| Mediana|:| Grande |:|

1. ¢Es para usted importante la publicidad en una empresa de servicios de
promocion de exportaciones e inversiones?

[ ]
[ ]

Sl

NO

2. ¢De cudl de las siguientes empresas usted conoce sus funciones?

CORPEI
PROECUADOR

NINGUNO

UL
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¢ Conoce usted la marca y logotipo de Corpei?

s []
vo [

¢ Cuanto conoce usted de los nuevos servicios que ofrece Corpei?

Mucho |:| Poco I:I Nada I:I

Al momento de comprar un servicio de promocién para su empresa ¢Qué aspecto
es mas importante para tomar la decisién?

Calidad I:IPrecio I:I Experiencia |:|

¢Determine qué importancia actualmente le estd dando a su empresa en su
promocién nacional e internacional?

Mucho |:| Poco |:| Nada |:|

¢ Cual es su forma de pago por la adquisicion de servicios?

Contado[ | Tarjetadecrédito [ | Cheque [ ]

¢ Cual es el medio de comunicacion por el que le gustaria mantenerse informado de
las actividades de Corpei?

Redes sociales |:|
Prensa I:I

Pagina Web I:I
Correo Electrénico |:|
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9. ¢Cudl es el canal de comunicacion que utiliza para mantenerse informado?

Revistas

11. ¢Cree usted que Corpei debe mejorar la imagen institucional para promover sus
servicios?

s ]
no [ ]

12. Cree usted que adquirir los servicios de Corpei beneficiard a su empresa en:
Mejorar el crecimiento y desarrollo del negocio |:|
Promocion de los productos de su empresa en el exterior |:|

Ampliar la red de contactos para el desarrollo de inversiones
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13. Escoja 4 servicios que son de su interés para el desarrollo de su empresa

CONSULTORIA CAPITAL PROMOCION
Informacion Comercial Factoring Ferias
Disefio, evaluacion, ejecucion .
Misiones

y monitoreo de proyectos

Inversion de Capital

]

Coaching Empresarial

Canalizador para obtenci
de créditos

Rueda de Negocios

1]

Corpei Value Research

Capital de Riesgo
para Sociedades

Eventos en Ecuador

1

Aplicabilidad al Codigo de la Produccion

Busqueda de
inversionistas

Capacitaciones

Brokerage

14. ;Como califica usted los medios de informacion que utiliza Corpei para
promocionar sus servicios?

Excelente |:|

Bueno |:|
Malo I:I

15. ¢ Cree usted que Corpei tiene un buen posicionamiento en el mercado?

Sl I:I
NO [ ]

Gracias por su Colaboracién
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ANEXO N° 4

20” 25” 30” AUII 60”

INICIO ¢ sl s |8
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06HO0 |24 Horas 1. Emision B3 1054 1150 0 15
06KAD |t L Comunidat wloom mg w0 ug
06H35 | Los Desayunos de 24 Horas B3 1054 1154]| lﬁlﬂ| 15
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(3K30  {Tw. 3§ me miran tus ojos Uioj T, Cachito de ielo Gye. 593 m Bﬂ9| 1% lﬁ99|
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13K45  (Tnv, | Octavo mandamienta 660 855 S0 1260 1390|
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ANEXO N° 5

Precios 2014

PAGINAS INICIALES DOBLES $3.000,00
1 PAGIMA DERECHA $1.500,00
1/2 PAGINA $900,00
PAGINAS ENFRENTADAS $2.400,00

COMNTRA PORTADA EXTERIOR
(contrato anual exclusivamente) $4.000,00
CONTRA PORTADA INTERIOR $2.000,00

INFORMACION COMERCIAL
(publi taje) $1.650,00




