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CAPITULO |

1.1. INTRODUCCION

El actual proyecto consiste en la creacibn de una empresa de
Investigacion de Comportamiento del Consumidor fusionando las disciplinas de
las Neurociencias y el Marketing, a lo que Illamamos hoy en dia

Neuromarketing.

Dicho proyecto se llevara a cabo en las instalaciones de la Escuela Superior

Politécnica del Litoral.

En nuestro Empresa se realizaran pruebas a productos y servicios para
determinar los gustos y preferencias que pueden tener los consumidores al
momento de compra, para lo cual utilizaremos mediciones biométricas tales
como la actividad cerebral, el ritmo cardiaco, respuesta galvanica de la piel, y

seguimiento ocular.

De esta manera se podran redisefiar las estrategias de las empresas
ecuatorianas, y asistir las grandes corporaciones lideres en el mercado

nacional.

Ayudara ademas en la difusion de servicios y/o productos, comerciales y
paginas web de las diferentes firmas existentes en el medio. Siendo esto una
mejora continua en la innovacion de productos, marcas y posicionamiento de

los mismos.



Con la finalidad de ofrecer un servicio vanguardista de muy alta calidad a
Corporaciones y Empresas proporcionandoles informacién cientificamente
comprobada sobre las verdaderas razones que determinan la conducta de
compra de sus clientes, lo cual serd de gran interés, para alcanzar mayores

beneficios.
1.2. ANTECEDENTES

El estudio del comportamiento del consumidor comenzé cuando los
mercaddlogos comprendieron que oS consumidores N0 Siempre actuaban o
reaccionaban en la forma prevista conforme a la teoria del marketing. Esto fue
durante la década de 1950, cuando la estrategia de marketing evoluciond y se
descubrié que se podrian vender mas bienes y con mayor facilidad si sélo se
producian los articulos de los cuales se hubiera determinado previamente que

los consumidores comprarian.

Su estudio permite que los mercaddlogos entiendan y prevean el
comportamiento del consumidor en el mercado, pues no solamente se ocupa de
lo que compran, sino también del por qué, cuando, con quién, cOmo y con

cuanta frecuencia realizan estas compras.

Las decisiones de compra que son tomadas afectan la demanda de materias
primas basicas, transporte, produccién y servicios bancarios; Influyen estas
decisiones en el empleo de los trabajadores y en el despliegue de recursos, en

el éxito o en el fracaso de cualquier empresa.

Es un estudio de caracter indispensable, debido a que conocer los gustos y
preferencias propios de cada segmento del mercado permite decidir con
precision cual es la estrategia mas apropiada para llegar al mercado meta y
asegurar una venta exitosa, la cual idoneamente llegara a convertirse en una

relacion de retencién de clientes leales. Ademas de ello, proporciona las
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herramientas necesarias para que la empresa sepa como incrementar el valor
del producto o servicio, ya que indaga en dénde radica ese valor segun la

percepcion del cliente final.

Desde sus comienzos, la actividad de Marketing se sustenté en conocimientos
procedentes de otras disciplinas, como la psicologia, la sociologia, la economia,
las ciencias exactas y la antropologia. Al incorporarse los avances de las
neurociencias y la neuropsicologia, se produjo una evolucién de tal magnitud
que dio lugar a la creacidbn de una nueva disciplina para entender el
comportamiento del consumidor, que conocemos con el nombre de

Neuromarketing.

Esta evolucién comenzé a gestarse durante los afilos noventa que se conocen
como “década del cerebro” y trajo consigo el desarrollo de un conjunto de
metodologias cuya aplicacion arrojo luz sobre temas antes los cuales hemos

estado a oscuras durante afos.

El Término Neuromarketing comenzd a ser utilizado a partir del afio 2002,
acufiado por el Doctor Ale Smidts ganador del premio nobel de economia de

ese mismo afo.

El Neuromarketing sigue la linea investigativa de los experimentos para
entender el funcionamiento del cerebro desde hace casi 40 afios atras. A finales
de los afos 60, Herbert Krugman, pionero en el area, comenzaria a utilizar los
primeros pupildmetros con fines comerciales; la dilatacion de las pupilas
mostraba como un claro indicador, el interés de una persona al mirar un

envase, 0 una publicidad determinada.

Casi simultaneamente los mercaddlogos comenzaron a experimentar con GSR

(Galvanicskin response), Eye Tracking y EEG (Encefalografia)

15



Afos mas tarde, en 1981, al experimentar clinicamente con maquinas SST
(SteadyStateTopography), el Dr. Richard Silberstein en la Universidad
Swinbourne, comenzod a investigar una posible aplicacion de las herramientas al
Marketing para conocer mejor el comportamiento del consumidor, aunque estas

herramientas se encontraban en etapas tempranas de desarrollo.

Desde fines de los afios 80, y a principios de los afios 90, ha existido un gran
progreso en el area, gracias a la contribucion de tres doctores, el
norteamericano Paul Lauterbur y los ingleses Peter Mansfield y David Lewis-
Hodgson, gracias a las técnicas implementadas en resonancia magnética y

electroencefalografia especificamente.

Estudios de comportamiento del consumidor usando NeuroMarketing han sido
desarrollados en Estados Unidos e Inglaterra desde 1991.

En los afios siguientes, con la evolucion de las herramientas para el estudio de
la actividad cerebral, la incorporacion de la computacion y el desarrollo de
software para la medicion y recopilacion de datos, numerosas compariias como:
Coca-Cola, Ford, Delta Airlines, entre otras, invertirian en sus primeros estudios
de NeuroMarketing a fin de conocer mejor las reacciones que provocan sus

marcas y productos en el consumidor.

A nivel mundial existen pocas empresas dedicados a este tipo de estudios, la
mayoria de los mismos se encuentran en los paises desarrollados tales como

Francia, Espafa y Estados Unidos.

A nivel de Sudamérica, en Argentina se encuentra el CINAP (Centro de
Investigaciones en Neurociencias Aplicadas y Prospectiva) el cual se
caracterizan por un enfoque de difusion y desarrollo fuerte en el area
investigaciéon y aplicacion de las Neurociencias Cognitivas y Afectivas al

desarrollo individual y organizacional.
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1.3. RESENA HISTORICA MUNDIAL

Entre los principales centros de investigacion de comportamiento del

consumidor tenemos:

Figura No.1
innerscope
Fuente http://neuromarca.com
Innerscope — Tiene un hardware inalambrico propio gue mide

el engangement de la audiencia en base a distintas mediciones biométricas.

Tiene su sede en Boston, MA y esta liderado por el Dr. Carl Marci.

Figura No.2 ﬂ |

J W

.
L E S E A RCH
Brasd Ensighin k Temawliing

Fuente http://neuromarca.com

Laboratory & Co utiliza EEG y otras mediciones biométricas. Sus operaciones
de investigacién y desarrollo se dirigen desde Polonia y tiene a Dr. Rafal Ohme
al frente. En EE.UU. colabora con MSW Research.
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Figura No.3

Fuente http://neuromarca.com

Neuro insight tiene su sede en Melbourne, Australia y esta dirigido por Dr.
Richard Silberstein. Neuro-Insight utiliza una modificacion patentada de la
tecnologia EEG, que incluye un casco con un visor. Ellos la denominan Steady

StateTopography.

Figura No.4 @

SANDS R

Fuente http://neuromarca.com

Sands Research tiene su sede en El Paso, Texas y esta dirigida por el Dr.
Steve Sands. SandsResearch es una empresa vertical de neuromarketing que

ha desarrollado su propio hardware y software para la investigacion con EEG.

R
-, R j

Figura No.5 B :
o a
LOGIC
Fuente http://neuromarca.com

Sensory Logic tiene su sede en Minneapolis y esta dirigida por Dan Hill. Su
metodologia incluye una variedad de herramientas de investigacion, que
incluyen seguimiento visual y codificacion facial para construir perfiles

emocionales de respuesta a los medios y la comunicacion de marketing.
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1.4. PROBLEMA

A pesar que el Marketing es considerado una de las ciencias mas
completas, la mayoria de los ecuatorianos no se dan cuenta que puede servir
como herramienta para conocer el comportamiento del consumidor y asi poder

dominar la psicologia del mercado.

En la actualidad el Marketing pretende conocer con antelacion lo que existe en
la mente del consumidor, y ha utilizado hasta la fecha técnicas y herramientas
basadas en ciencias sociales, tales como cuestionarios, entrevistas, sondeos y

demas.

El problema que el presente proyecto desea solucionar es la falta de
informacion y analisis mas profundos de la explicacion del comportamiento del
consumidor; ya que segun investigaciones realizadas para nuestro proyecto en
el pais no existen empresas dedicadas a estos tipos de estudios. Ademas
consideramos que es una gran oportunidad para crear un mayor nivel de

desarrollo del Marketing en el Ecuador.

¢ Cuanta informacion valiosa estamos perdiendo por no contar con mejores

técnicas que las que ya conocemos?

Por este motivo, no son suficientes las opiniones de los clientes, siendo
necesario indagar en el cerebro del consumidor para conocer el interés que
despiertan determinados productos, la intencion de comprar y la fidelidad hacia
una marca. Por lo que aplicar las investigaciones neurolégicas al Marketing nos
permite saber como reaccionamos ante un anuncio, ante el disefio del envase o

la publicidad en el punto de venta.
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1.5. OPORTUNIDADES

Al tener una empresa de Investigacion de Comportamiento del
Consumidor se podréa investigar adecuadamente el mercado, segmentarlo y
desarrollar estrategias exitosas que proporcionaran datos y resultados

fundamentales.

Grandes empresas con fuertes competidores encontraran una gran oportunidad
de diferenciacion, cuyo éxito conllevara a un fuerte posicionamiento en sus
marcas, generando asi aumento en los niveles de ventas y aumento de
ingresos. Estos logros se alcanzardn a través de la innovacion de sus

productos mediante el conocimiento de la psicologia del consumidor.

La Escuela Superior Politécnica del Litoral encontrard grandes oportunidades
para una vez mas destacar su participacion en el campo de la investigacion;

valorando alin mas el prestigio de su marca.

De manera general los equipos utilizados en esta empresa ayudaran a
descubrir el verdadero poder de las marcas, la influencia de las emociones en la

toma de decisiones, entre otras.

Siendo esta una gran oportunidad para el crecimiento del Marketing en el

Ecuador, una ciencia que aun no es explotada en su totalidad.
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1.6. CARACTERISTICAS

Esta Empresa de Investigacion del Comportamiento del Consumidor
utilizara métodos extremamente versatiles que permite testear todas las

estrategias comunicativas y de Marketing Mix.

Realizara estudios de productos, packaging, fragancias, publicidad en el punto
de venta, publicidad en valla, publicidad audiovisual, sitios web, jingles, tripticos,

repisas en supermercados.

Permitira calcular el interés, la motivacion, la atencion, las emociones del
participante por cada segundo de estimulo, en cualquier situacion; pudiendo asi
redisefiar las estrategias utilizadas por la empresa o si es el caso de establecer

nuevas.

Una de las herramientas de mayor importancia es el NeuroMarketing, el cual
mide las ondas cerebrales con algunos de los métodos mencionados antes y se
toman tres componentes: atencion, emociéon y memoria. Esto da una

puntuacion de efectividad del anuncio o comunicacion.

Para saber por qué los clientes han dejado de adquirir determinados productos

en unatienda o en un supermercado.

Ambiente de compra

Caracteristicas influyentes y necesarias en el ambiente, pues el 70% de
las decisiones de compra se toman en el establecimiento.

Pretest de anuncios de television

Es quiza la aplicacion mas habitual del Neuromarketing. Permite saber si
el anuncio gusta o no gusta, seleccionar los planos estéticos, probar

recursos creativos.
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Comparacion entre marcas y productos

El cliente no necesariamente compra lo que en realidad le gusta,
intervienen muchas otras variables. Es asi como mediante la
comparacion sabremos las verdaderas respuestas.

Prediccion de la viralidad de los anuncios

Se ha utilizado para predecir que anuncios son aquellos que permanecen
en la mente, para luego ser tratados en redes sociales.

Medicion de Asociaciones de Marca

Respuestas a preguntas tales como: ¢(COmo de apropiado es un
personaje para una marca? ¢Como de fuertes las asociaciones que el
publico tiene de esa marca?

Estudio de presentacion de productos

Empaques, tamafos, colores, presentaciones, que realmente prefieren

los consumidores

1.7. ALCANCE

La informacibn comprobada y estudiada por esta empresa de
Investigacion de Comportamiento del Consumidor serd especialmente de
interés para grandes corporaciones que deseen encaminar sus estrategias de
productos, teniendo un mayor impacto sobre el consumidor al momento de que

este tome su decision de compra.

La rivalidad entre estas grandes corporaciones existentes en el medio
convertird en valiosa la informacion que ofreceremos. A fin de que estas
empresas puedan obtener su mejor estrategia con informacion comprobada

manteniendo también sigilo con la informacion recibida e investigada.
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Paralelamente a las grandes corporaciones y empresas importantes, nuestro
enfoque también sera colaborar con estudiantes recién graduados de la
Universidad ESPOL; esto mediante la creacion de plazas de trabajo para las

diferentes areas de dicha Universidad.

1.8. OBJETIVO GENERAL

Promover el desarrollo y la investigacion de todo lo que desencadena el
Marketing y el comportamiento del consumidor con la ayuda de equipos
especializados y personal altamente capacitado que esto a su vez brindara
servicios a empresas y/o corporaciones interesadas en aumentar sus ingresos a

través de la psicologia del mercado.

1.9. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Aplicar tecnologias y técnicas para analizar las respuestas cerebrales del
consumidor frente a estimulos del Marketing.

2. Desarrollar todos los aspectos del Marketing: comunicaciones, producto,
precios, Branding, posicionamiento, targeting, planeamiento estratégico,
canales, etc.

3. Facilitar la toma de decisiones responsables de las empresas vy
corporaciones relacionadas al comportamiento del consumidor desde la
perspectiva del Marketing.

4. Disminuir el riesgo empresarial brindando la informacién de lo que quieren
realmente las personas de un producto.

5. Ser conocedores de la respuesta emocional del consumidor o de como
iniciar ese fendmeno para "atrapar" su atencion y generar influencia en sus

decisiones de compra.
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CAPITULO I

2.1. ESTUDIO ORGANIZACIONAL
Mision

Conducir hacia el éxito a las empresas brindando la informacién del
comportamiento de sus clientes para tomar las mejores decisiones en el
lanzamiento de nuevos productos, servicios o publicidad, asi como la mejoray

optimizacién de las ya existentes.

Visién

Ser una empresa reconocida en la ciudad de Guayaquil por su capacidad
de investigacién de forma eficaz segura y confiable, construyendo el cambio en
la era del conocimiento del marketing tradicional, con miras de expansion a

nivel nacional.



2.2. ORGANIGRAMA

Tabla No.1

Director

A

A 4

A 4

Ejecutivo Administrativo

Ejecutivo de Analisis e Informacion de

Ejecutivo De Marketing y Comportamiento

y y A \ 4 y A A
Asistente Senior De Asesor Asesor Asesor Senior Senior en
Financiero Servicio Investigativo Investigativo Investigativo Relaciones Marketing

Corporativo del De La De la Publicas y Operativo y
(Cuentas) Consumidor Competencia Empresa Publicidad Estratégico

Elaborado por los Autores




2.3. FUNCIONES Y PERFILES

1. Director

Sera el responsable principal, reportara a los accionistas
Perfil:
Sera delegado por el Rector y el Consejo Politécnico.
Al menos 3 afios de experiencia en una consultora.
Domino del area del comportamiento del consumidor.

Responsable con dotes de lider.

2. Ejecutivo Administrativo

Sera el responsable del manejo del area financiera y talento humano,
llevando un control eficiente y peridédico augurando excelentes resultados
Perfil:

Profesional, graduado en carreras de Negocios, Ing. Comercial,

Marketing o afines.

Manejo de utilitarios,

Conocimientos de contabilidad.

Alto nivel de diplomacia, caracteristica de liderazgo.

3. Ejecutivo de Analisis e Informacién de Datos Cientificos

Encargado principal del procesamiento de la informacion, y de su analisis.
Perfil:

Graduado en Ingenieria

Especializado en areas tecnoldgicas,

Experiencia laboral de 1 afo
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4. Ejecutivo De Marketing y Comportamiento del Consumidor
Profesional, graduado de Ingenieria en Marketing,
Especializado en andlisis del comportamiento del consumidor o
especializaciones afines,

Experiencia laboral de 1afio en consultoria.

5. Asistente Financiero
Profesional, graduado en carrera administrativa,
Manejo de utilitarios

Ampliosconocimientos y experiencia en contabilidad y tributacion,

6. Senior De Servicio Corporativo (Cuentas)
Sera elprincipal encargado del manejo de cuentas corporativas,
Experiencia en relaciones ejecutivas.

Graduado en Carrera administrativa o afines al marketing.

7. Asesor Investigativo del Consumidor
Ingeniero con carreras afines a la tecnologia y a las neurociencias.
Capacidad de analizar la psicologia y el neuro comportamiento del

consumidor.

Encargado de operacion de equipos del laboratorio.

8. Asesor Investigativo De La Competencia
Ingeniero con carreras afines a la tecnologia y a las neurociencias,
Capacidad de analizar las estrategias de la competencia.

Encargado de operacion de equipos del laboratorio.

27



9. Asesor Investigativo De la Empresa
Ingeniero con carreras afines a la tecnologia y a las neurociencias,
Capacidad de asesoramiento del el ambito corporativo
Estos tres asesores encargados del analisis de los datos y de la informacion
(de la empresa, de la competencia y del consumidor) seran parte de nuestro
equipo gracias a convenios con la Universidad Business & Marketing
School (ESIC) de Madrid, Espafia.

10.Senior de Relaciones Publicas y Publicidad
Profesional, graduado de la carrera de Publicidad y Relaciones
Publicas,
Manejo de Photoshop, Windows Maker y otros programas graficos,

Alto nivel de capacidad para relacionarse.

11.Senior en Marketing Operativo y Estratégico
Profesional, graduado de la carrera de Marketing
Conocimiento de las estrategias de mercado

Alto nivel de implementacion operativa.

2.4. MATRIZ ANALISIS F.0.D.A

Luego de aplicar esta herramienta a nuestro proyecto y analizar la
informacion hemos estructurado unas cuantas estrategias que salen de la
combinacion de nuestros puntos favorables (oportunidades y fortalezas) y
desfavorables (Amenazas y Debilidades), para lo cual aplicaremos otra

herramienta presentada a continuacion:
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Tabla No.2 Analisis F.O.D.A.
Elaborado por los Autores

/ Fortalezas

- La empresa ofrece un servicio basado en diferenciacion,
pues va mas alla de lo que sus competidores ofrecen.

- Cuenta con el aval de una marca tan prestigiosa como lo
es la marca ESPOL

- Trabaja en conjunto con personal capacitado en las
diferentes areas de desarrollo de Marketing.

- Gran Capacidad en infraestructura y el uso de tecnologia
de punta para la obtencion de informacion mediante las
pruebas a realizar.

- Ser pioneros en el desarrollo del é&rea de analisis del

investigacion.

- Demoras en la obtenciéon de la informacién debido a
la falta de confianza y temor de las personas que
seran evaluadas.

- Al ser un proyecto nuevo, que recién empieza, no se
cuenta con el suficiente capital para promocionarse
en el ambito empresarial.

-Alto nivel de Burocracia.

Oportunidades \

- Convenios con importantes universidades y centros
el exterior, para adquisicion del know-how y otras
tecnologias, ademas de ayuda financiera.

- Alto Nivel de competencia en el pais hara que
nuestra informacion sea valiosa para dichos rivales.

- Alianzas estratégicas con prestigiosas empresas de
consultoria ya establecidas.

consumidor, nos da la ventaja que no tendriamos
competidores directos.
F.O.D.A
Debilidades
i Amenazas
-Poco personal desarrollado en el area de

- Inseguridad por parte de nuestros clientes al ser un
servicio nuevo, nunca antes ofrecido en el pais.

- Buen posicionamiento de los competidores
indirectos (Consultoras de Marketing y Publicidad) ya
establecidos en el pais, las cuales podrian levantar
barreras de entrada .

- Falta de desarrollo del Marketing en el pais podria
restar importancia a los servicios ofrecidos .




2.5. EFE/EFIY MATRIZ MCKINSEY

El EFE y EFl es el analisis de la empresa en base a los factores internos

y externos que permite por medio de la matriz McKinsey determinar cual sera la

estrategia que tomara la empresa en el mercado.

Tabla No.3
EFE
EFE Puntaje porcentaje
Oportunidad
Interes de otros paises por hacer Convenios con el centro 3 20% 0,6
Apoyo politico en centro de investigaciones 4 15% 0,6
Estar en contacto directo con los universitarios que manejan los equipos tecnolégicos 4 30% 1,2
Amenazas
Inestabilidad econdmica del gobierno para (la Espol) a ser publica | 15% 0,15
Poco conocimiento de los ecuatorianos en el beneficio del uso del neuromarketing. 10% 0,2
Poco conocimiento entre la diferencia entre una consultora de mkt y
un centro de investigacidn que usa herramientas del mkt. 2 10% 0,2
2,95
EFI
EFI
Fortalezas
alto posicionamiento de la marca Espol 3 20% 0,6
Personal capacitado en el desarrollo de mkt 4 15% 0,6
Capacidad para estructura y tecnologia de punta 4 25% 1
Debilidades
Poco personal que no esta desarrollada en el area de investigacion 15% 0,3
Agilidad de entrega en los proyectos 15% 0,15
Agilidad de contacto con las empresas 10% 0,2
| | | | 285

Elaborado por los autores
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Figura No.6
La estrategia a utilizar es desarrollo selectivo

Matriz Mc kensey

2.85

2.95
Elaborado por los autores

2.6. ANALISIS DE LA MATRIZ MCKINSEY

La estrategia que se utilizara es la de desarrollo selectivo por el cual nos
enfocaremos en la diferenciacion. Mostrando como fortaleza y oportunidad
ofrecer algo que el mercado no posee. Midiendo el comportamiento del

consumidor a través de una nueva tendencia que seria el Neuromarketing.
2.7. INVESTIGACION DE MERCADO Y SU ANALISIS

La investigacion de mercado es realizada para obtener informacion
importante que nos conduzca de la mejor manera a la realizacion de nuestro

proyecto.
Los objetivos de nuestro estudio de mercado son:

Conocer las opiniones de profesionales a cerca del proyecto.
Obtener mas informacion acerca del campo en el que vamos a

desarrollarnos.
Conocer que tan sustentable es el proyecto desde su punto de vista.

Obtener recomendaciones.
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Conocer si la informacion relacionada a sus consumidores es importante

para las empresas.

2.8. ANALISIS DE LA OFERTA

Los servicios prestados por la Empresa de Investigacion constituiran una
innovacion, pues nunca antes se ha brindado este tipo de asesoria e
investigaciones en el pais, es por esto que tenemos la responsabilidad de
realizar el mejor trabajo en el campo del Marketing y las Neurociencias, pues

asi al desarrollarse esta &rea seguiremos siendo los primeros y los mejores.

2.9. CLIENTES POTENCIALES

Nuestros clientes seran grandes corporaciones, multinacionales y demas
importantes empresas de Ecuador, que estén bien posicionadas en el mercado
0 que estén en busqueda de escalar posiciones en el ranking de las mejores
empresas, con grandes rivales en el mercado.

Las principales necesidades a satisfacer seran:

Necesidad de reactivacion de marca.

Necesidad de ganar mas mercado.

Realizacion de estudios previos a lanzamiento de nuevas marcas,
productos, etc. con informacién comprobada.

Reestructuracion de imagen.

Superar a la competencia.
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2.10. COMPETENCIA

En el area de investigacion de comportamiento del consumidor no
existen competidores directos que ofrezcan los mismos servicios que nosotros
ofrecemos.

Auln asi nuestros competidores indirectos que hemos considerado son aquellos
que ofrecen servicios directamente relacionados con el Marketing, como las
Consultoras y Agencias de Publicidad, entre las cuales podemos desatacar a

las mas importantes como:

Del Salto & Asociados
De Maruri

Duo Comunicacion
MercadoNoboa

Norlop Thompson

2.11. ANALISIS DE DEMANDA

Para nuestro proyecto utilizamos el Método Delphi, el cual consiste en la
elaboracion de un cuestionario que ha de ser contestado por los expertos.
Finalmente nuestro grupo resumira dichas entrevistas con los comentarios en

comun y puntos de vista.

Nuestra fuente primaria de informacién son empresarios y profesionales con

amplios conocimientos en el &rea de Marketing, Finanzas y Administrativa.

Hemos considerado para la realizacién de nuestro estudio a profesionales de
diferentes empresas como Samsung, ESPOL, Claro, LG, CEEMP, SALUD,
Colgate.
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Entre las preguntas realizadas tenemos las siguientes:

1. ¢Cbomo considera usted la evolucion del Marketing en el Ecuador?

2. ¢Qué tan importante es para su empresa conocer a su consumidor?

3. ¢Considera usted que los estudios de mercado realizados por las
consultoras en Ecuador son suficientes para entender realmente al

consumidor?

4. ¢Habia usted escuchado en alguna ocasion anterior a cerca de estudios
realizados para analizar el comportamiento del consumidor? ¢ Conoce usted

de alguna empresa en el Ecuador que los realice?

Luego de realizar estas preguntas se procede a explicar un breve resumen

de nuestro proyecto para realizar la siguiente pregunta:

5. ¢Qué acogida podria tener la introduccion de una Empresa que realice este

tipo de investigaciones del comportamiento del Consumidor?
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2.12. ANALISIS DE RESULTADOS

En Base a las entrevistas realizadas hemos resumido las opiniones en el
siguiente cuadro que filtra los puntos en comun mencionados por nuestros

entrevistados.

Tabla No.4

ANALISIS

EL Marketing en el Ecuador

Todos los entrevistados coinciden en que el Marketing a pesar de ser la
ciencia que se preocupa por el activo mas preciado de la empresa, (los
clientes), no esta plenamente desarrollado como deberia ser, las personas
en nuestro pais creen que el marketing y la publicidad son lo mismo, cuando

en realidad no lo son, restandole su debida importancia.

Lo ven como un gasto obligado en el que tienen que incurrir, sin saber a
ciencia cierta si tuvieron resultados tangibles.

El grave error ha sido de generar marketing y publicidad sin retorno,

35



traduciéndose a una pérdida de dinero por malas decisiones.

Importancia de conocer al Consumidor

El dia en que se encuentre la férmula magica que de la respuesta a cerca de

lo que el consumidor quiere realmente no habra producto que no se venda.

Realmente el cliente tiene la clave en el éxito o fracaso de un producto, por
€es0 es sumamente importante contar con la mayor cantidad de informacion

posible.

Crear lealtad del consumidor hacia con nosotros es clave para el futuro para
las empresas, es ahi donde principalmente se debe trabajar, darle lo que

ellos quieren, y no lo que no necesitan.

Eficiencia en el trabajo de los Estudios de Mercado

En realidad lo que los estudios de mercado dan en su mayoria de veces se
basa en informacidn historica, encuestas y focus groups, que en muchas
ocasiones acierta con lo que realmente hace el consumidor. Quienes
realizan estos estudios hacen muy bien su trabajo, pero no se preocupan por
ir mas alla de lo que dicen los papeles y de las respuestas que dan los

encuestados, que en algunas ocasiones no son tan reales.
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Estudios de comportamiento del Consumidor en el Ecuador

Todos los entrevistados han escuchado a cerca del Neuromarketing, y de
sus aplicaciones en el exterior, saben que muchos negocios se preocupan
por llamar la atencién de sus clientes mediante olores, publicidades y otras
técnicas deducidas a partir de pruebas.

En muchos casos las empresas contratan a empresas extranjeras para
recibir informacion del posicionamiento de sus marcas, pero en el Ecuador

no ofertan este tipo de investigaciones.

Interés de obtener este tipo de Informacion

Mas de la mitad de los entrevistados piensan que es una propuesta
interesante, que hay que saber presentarla; seria un importante paso para el

desarrollo del Marketing en el Ecuador.

Por otro lado creen que podrian existir ciertos problemas al momento de
implementar esta idea, ya que el desconocimiento de estas ciencias y
estudios podria ocasionar dificultades al momento de conseguir personas

gue estén dispuestas a participar en los estudios.

Creen que se necesitaria una fuerte inversion en equipos y en personal

altamente calificado.

Elaborado por los autores
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2.13. CONCLUSION DE ANALISIS

Luego de analizar las respuestas y los resultados podemos deducir que
los resultados son favorables, existen preocupaciones a cerca de las fuentes de
informacion, y mencionan los costos de mantenimiento e inversion. Pero a su
vez reconocen el impulso que seria a la evolucion del Marketing en el pais, la

innovacion y la diferenciacion del servicio.

La recomendacion general seria saber presentar el proyecto y vender el
servicio, las empresas si invierten en estudios de sus consumidores, pero con

empresas extranjeras.
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2.14. MATRIZ BCG

Esta herramienta es una matriz de crecimiento - participacion, conocida

como Matriz BCG, es un método grafico de analisis de cartera de negocios

El eje vertical de la matriz define el crecimiento en el mercado, y el horizontal la

cuota de mercado.
Cuadrantes de la matriz

Estrella: Gran crecimiento y gran participacion de mercado. Se recomienda
potenciar al maximo dicha area de negocio hasta que el mercado se vuelva

maduro, y la UEA se convierta en vaca lechera.

Incognita: Gran crecimiento y poca participacion de mercado. Hay que
reevaluar la estrategia en dicha area, que eventualmente se puede convertir en

una estrella o en un perro.

Vaca: Poco crecimiento y alta participacion de mercado. Se trata de un area de
negocio que servira para generar efectivo necesario para crear nuevas

estrellas.

Perro: Poco crecimiento y poca participacion de mercado. Areas de negocio
con baja rentabilidad o incluso negativa. Se recomienda deshacerse de ella
cuando sea posible. Generalmente son negocios o0 productos en su ultima etapa

de vida. Raras veces conviene mantenerlos en el portafolio de la empresa.
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Figura No. 7
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Elaborado por: The Boston Consulting Group

Figura No.8

Matriz del Boston Consulting Group (Matriz BCG)
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Elaborado por: The Boston Consulting Group
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2.15. ANALISIS

Esta Empresa es interrogante /estrella ya que es un proyecto nuevo en el
cual se invertirh en tecnologia y desarrollo. Por esta principal razén se

considera que esta en la etapa de crecimiento.

El estar en etapa de inicio requiere de mucha inversion pero cabe recalcar que
es algo innovador y con valor agregado, lo que en un futuro cercano se
convertird en estrella y asi podra dar una alta rentabilidad y la participacion en

el mercado seria altamente activa.

Nosotros entramos al mercado con la estrategia de océano azul, el cual es una
innovacion en un mercado totalmente nuevo. La tasa del mercado seria mayor
al 10%, puesto a que seriamos lideres con una empresa totalmente nueva en el

mercado ecuatoriano.
2.16. MATRIZ IMPLICACION

La matriz FCB relaciona la implicacion de compra del consumidor con la

motivacion de compra predominante entre la razén y la emocion.

A través de esta matriz se puede analizar el comportamiento de compra del
servicio por parte de las empresas, al momento de investigar correctamente a

sus consumidores reales y potenciales.
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Matriz de Implicacion FCB ALTO ENVOLVIMIENTO

GRAN IMPORTANCIA DECISION RACIONAL

GRAN IMPORTANCIA DECISION EMOCIONA

POCA IMPORTANCIA DECISION RACIONAL

POCA IMPORTANCIA DECISION EMOCIONAL

BAJO ENVOLVIMIENTO

Figura No.9

Elaborado por los Autores

2.17. ANALISIS:

Nosotros dentro de la matriz de implicacién ubicamos la empresa en el

cuadrante numero uno.

En dicho cuadrante denota por ser de gran importancia por su valor agregado,

tiene un alto precio y el consumidor corporativo lo tomaria en cuenta como una

decision racional. Esto pues, porque su procedimiento de decision de compra

seria que primero la evaluaria, la consultaria y luego utilizaria nuestros

servicios.

42



2.18. SEGMENTACION DEL MERCADO

La segmentacion de mercado es el proceso de dividir un mercado en
grupos uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas y necesidades

semejantes.
Macro Segmentacion

La macro segmentacion es una division del mercado de referencia en
productos-mercado. Es mas un troceado que una segmentacion del mercado.
Este proceso de segmentacion tiene una importancia estratégica para la
empresa ya que conduce a definir su campo de actividad e identificar los
factores clave a controlar para consolidarse en estos mercados objetivos en lo

que desea competir.

Figura No. 10
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Elaborado por: Econ. Danny Barbery.
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Ademas en la tabla que demostramos a continuacion tenemos la clasificacion

de los sectores y sus necesidades.

Tabla No 5

Grupo de Compradores a Quien Funciones o Tecnologias o
Satisfacer Necesidades Usos
o Investigacion de Cantidad de
Sector Primario )
Mercado consumidores
Neuromarketing,
_ investigacion del Ayuda para la
Sector Secundario ) L
Comportamiento del fabricacion
Consumidor

Sector Terciario , Empresas Herramientas de CRM Directa con el

comerciales o de servicios y MisteryShopper consumidor

Elaborado por los autores.

Debido a que el target de nuestros servicios son multinacionales y empresas
grandes e importantes del Ecuador hemos considerado la siguiente informacion

a acerca de las empresas en el Ecuador:
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Tabla No.6

Activas Totales

Sociedad Andénima 40604 98417

Responsabilidad Limitada 17597 43734
Economia Mixta 42 110

Elaborado por los autores.

Micro Segmentacion

El mercado objetivo cuantificable son aproximadamente 500 empresas
gue necesitarian de nuestro servicio. Referencia tomada del ranking 2010 de
las 500 mayores empresas.

Cuentan con un alto valor de capital, liquidez y posicionamiento en el mercado
ademas de una larga trayectoria. Nuestro mercado objetivo son estas grandes
corporaciones que tienen un alto posicionamiento de marca y luchan por
aumentar su participacion de mercado ayudandolas en la estrategia defensiva u
ofensiva. De este total hemos considerado que 170 de estas empresas son de
Guayaquil.
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2.19. FUERZAS DE PORTER

Esta herramienta consiste en la elaboracion de un analisis de las cinco
fuerzas existentes que determinan las consecuencias de rentabilidad a largo

plazo de un mercado o de algin segmento.
Poder de Negociacion de los Compradores

Es alta, pues debido al poco desarrollo del Marketing en el pais, tendriamos
gue hacer fuertes camparfias para que estas empresas se interesen por
nuestro servicio, pues el alto riesgo que tenemos es el desconocimiento de

estas ciencias,
Poder de Negociacion de los Proveedores

En este caso se ha considerado como proveedores a las personas que
contribuirdn en nuestros estudios, pues dependera de su colaboracion que
cada uno de estos testeos se lleve a cabo. Pueden existir inconvenientes
debido a la falta de confianza y temor hacia las pruebas que les seran
realizadas. Quedara en nuestra responsabilidad que esta fuerza que hemos

considerado moderada/alta sea disminuida
Amenaza de Productos Substitutos

EL poder productos sustitutos, que en nuestro caso seria servicios, es alto,
ya que estos serian las Consultoras de Marketing y Publicidad que al estar
ya establecidas en el pais podran influir en la participacion de mercado que
nos corresponda, disminuyéndolo, segun la ventaja en precios de los

servicios que ellos ofrezcan en comparacién a esta Empresa.
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Amenaza de Nuevos Entrantes

Es relativamente baja por dos aspectos principales. El primero que el
Ecuador es un pais donde el Marketing no ha sido desarrollado en su
totalidad por lo que no existen proyectos de este tipo; el segundo que al ser
un area relativamente nueva no existen estandares de investigacion, la
profundidad y complejidad de las técnicas de Investigacion hacen que no un

servicios tan facil de implementar.
Rivalidad entre los competidores

Consideramos esta fuerza como baja pues somos pioneros en esta area de

investigacién, por lo tanto no contamos con competencia directa.
2.20. MARKETING MIX

Se denomina Mezcla de Mercadotecniao Marketing Mix, a las
herramientas o variables de las que dispone el responsable de la

mercadotecnia para cumplir con los objetivos de la compaiiia.

PRODUCTO

Los estudios realizados son completos y sus procesos empiezan desde el
andlisis de la situacion actual del cliente hasta la recomendacién vy

planteamiento de nuevas estrategias acorde a las necesidades del cliente.
Los estudios realizados por la Empresa seran:

Estudios de marca

No se trata de que el producto sea la experiencia en si, sino que el producto
sea parte de ella. En este estudio se utilizara las maquinas de Neuromarketing.

La Empresa ofrece:
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Creacion de experiencia de marca: Crear lazos para que el consumidor
fortalezca sus lazos de fidelidad hacia la empresa, generando impactos
emocionales positivos.

Disefio de estrategias de Marketing: Disefio de estrategias para
aumentar la satisfaccion y fidelidad del consumidor por medio de las
maquinarias. En las cuales se mide que tan apegado esta el consumidor
a la marca. El posicionamiento y que tan activa esta la marcar en el
mercado.

Comportamiento del Consumidor: Estudio de comportamiento del
consumidor en relacion a la marca principal y marcas sustitutas
complementarias. ldentificacibn de necesidades, expectativas vy
percepciones.

Satisfaccion del Consumidor: Medicion de la satisfaccion del consumidor
e identificacion de puntos clave para superar expectativas y ofrecer un
mejor producto o servicio.

Neuromarketing: Estudios del consumidor y ofrecimiento de las mejores
alternativas para disefiar estrategias que generen recordacion, impacto y
satisfaccion, basado en investigaciones al consumidor. Las cuales se
realizaran a través de las maquinas de nuestra empresa.

Disefio de identidad de Marca: Disefio de la identidad corporativa
basado en conocimientos del mercado, consumidores objetivos y

analisis cientificos.

Estudios de plaza:

Es fundamental ademas la importancia que puede tener el uso de un aroma u

otro en el punto de venta (odotipo), a la hora de influir de alguna manera en el

comportamiento del consumidor. La vista también es un factor importante a la

hora de ofrecer al consumidor los productos.
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La Empresa ofrece:

Disefio de Identidad.  Identificacion de oportunidades comerciales,
relanzamiento de estructuracion del retail de ladrillos, restructuracion de
imagen

Percepcion: Estudio de percepcion visual, auditiva, sensorial, y olfativa
del consumidor, cuando este entra al punto de venta.

Escaparatismo: Detallar la iluminacién y estructura de los puntos de

venta, tomar en cuenta la ubicacion de zona fria y caliente.

Estudios de competencia estratégica

Se brindara una estrategia para demostrar el nivel de competitividad de la
empresa. Desarrollar una estrategia que analice las oportunidades y supere las
debilidades del competidor. Analizara la transicion desde la intencion hasta la

accion de compra que el consumidor realiza a la competencia.

La empresa ofrece:

Competitividad: Estudio de las alternativas que ofrece el mercado,
teniendo en cuenta caracteristicas de servicios, costos y beneficios para
ofrecer soluciones estratégicas

indice de percepcion: Andlisis de percepciéon de los consumidores para
determinar los atributos importantes del producto o servicio que ofrece la

competencia y disefio de estrategias acorde con los resultados.

Estudios de promocion

La reaccion de los estimulos del consumidor frente a los distintos tipos de
promociones. La intermitencia, alcance e intensidad que tendran los medios

para promocionar su producto o servicio.
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La Empresa ofrece:

Investigacion Publicitaria: Medir el impacto de la publicidad, determinar
el nivel de recordacion y claridad del mensaje expuesto, con el fin de
crear herramientas publicitarias efectivas.

Impacto Promocional: Determinar el impacto que generan las
publicidades, promociones, y ofertas para cada producto y las

reacciones de los consumidores.

Estudios de personas

Cada persona es un mundo diferente, piensa, siente pero sobretodo actla y
decide de manera diferente al resto. Si se intentara satisfacer a los
consumidores uno por uno, deberia crearse infinitas versiones de un producto,
es por eso gque se puede considerar importante clasificar a los consumidores
por sus habitos y tendencias, en base a los diferentes perfiles. Este estudio
permitira segmentar a los diferentes consumidores en base los estudios

degustativos, focus group y respuestas de estimulos.

La empresa ofrece:

Elaboracion de perfiles de los consumidores: Estudio de los
consumidores, y obtencién de perfiles psicograficos, pudiendo asi
segmentar poblaciones objetivo, disefiando estrategias de mercado
acorde a cada segmento.

Tendencias y Habitos de Consumo: Investigacion de las principales
tendencias y habitos de los consumidores, involucrando productos y
servicios de la competencia directa, para obtener un mapa de
tendencias.

Percepcion y satisfaccion de productos y servicios: La atencion y

servicio al cliente, la calidad del producto o servicio ofrecido, y el tiempo;
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entre otras variables influye directamente en la percepcién y satisfaccion
del consumidor hacia su marca.

Conocer los indices a profundidad de percepcion y satisfaccion le
permite disefar estrategias de posicionamiento efectivas y mejorar

constantemente los servicios y productos ofrecidos.

Capacitaciones y asesorias

Para que cada uno de los trabajos y estudios realizados tengan su éxito no solo
a nivel corporativo, sino que contribuyan también al desarrollo del Marketing en
el Ecuador es importante empezar por capacitar y asesorar a las empresas e
incluso a profesionales. Se podria empezar con temas como:

Psicologia del consumidor

Neuromarketing

El Consumidor Ecuatoriano
Estas capacitaciones son dictadas en las instalaciones proporcionadas por la

empresa contratante.

Plazos:

Hemos fijado que los plazos de entrega de cada estudio, seria de 3 semanas,

equivalente a 15 dias; calculados de la siguiente manera:

Primera semana Estos primeros 5 dias seran utilizados para la recopilacion
de informacién histérica e investigaciones en fuentes secundarias de
informacion; ademas dentro de este plazo se debera contactar a las personas
participantes en nuestras investigaciones. Al comienzo este proceso sera
quizas un poco dificil, por la posible desconfianza que podria generar, pero
estamos seguros que conforme pase el tiempo, este proceso de seleccion sera
més facil debido a los testimonios de las personas que vayan participando en

nuestras investigaciones y a los beneficios que recibiran.
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Segunda semana Esta segunda etapa sera utilizada para realizar las pruebas
y estudios en los cuales contaremos con las personas convocadas durante la
primera semana. Los estudios seran realizados dentro de la Empresa y

utilizando los recursos con los que contamos.

Tercerasemana Esta dUdltima semana serd dedicada al analisis de
informacion y planteamiento de estrategias, dentro de la cual se trabajara con el
representante del cliente (empresa); de esta manera se ajustaran los resultados
a los requerimientos y posibilidades de la empresa.

Para el caso de los seminarios, empezaremos con los 3 temas que
mencionamos anteriormente, y conforme pase el tiempo y comprobemos el
interés que existe en las mismas se iran agregando mas temas segun las

preferencias y necesidades de los clientes.
PRECIO

Es importante que el precio establecido vaya de acorde al tipo de estudio que
se realice, el tiempo empleado y la calidad en la informacion y tipo de

estrategias que se recomiende al cliente.

Debido que este tipo de negocios es nuevo en el mercado ecuatoriano, hemos
tomado como referencia el mercado internacional y ademas los precios
manejados en nuestros competidores indirectos como las Consultoras de

Marketing.

Se ha considerado también que en el caso de los consultores, establecen el

precio de sus servicios en base a las horas de consultoria que prestan.

El precio que se establezca ademéas de estar acorde a los costos incurridos,
debera estar acorde con el target de clientes que manejaremos.
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ESTRATEGIA DE PRECIOS

Figura No. 11

Imitacidn por precio

\4

v

Elaborado por los autores

Imitacion por precio: Utilizariamos esa estrategia, tomando en cuenta que
es un producto nuevo para asi de esta manera adaptarnos al mercado.
Tomamos en cuenta los precios del mercado internacional y lo adaptamos a
nuestra cultura. Claro que no seria mucho el cambio en el precio, puesto a que
trabajaremos con grandes Corporaciones y Transhacionales. Para establecer
los precios de asesoria que va a dar nuestra empresa se regulara en base al
mercado de las Empresas Investigadoras de Mercado y las Consultoras del
Pais. Esta estrategia ayudara a estabilizar a la Empresa y la volvera mas

competente en el mercado Ecuatoriano.
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Los precios cobrados seran en relacién al estudio solicitado:

Tabla No.7
Precios de estudios y Capacitaciones

Estudio de Marca

Estudio de Plaza

(@)

O O O O

Creacién de experiencia de marca

Disefio de estrategias de

Marketing

Comportamiento del Consumidor

Satisfaccion del Consumidor

Neuromarketing

Disefio de identidad de Marca
Inversion: $4,000.00

Estudios de Promocién

Investigacion Publicitaria

Impacto Promocional

Inversion: $2,000.00

o O O O

Disefo de ldentidad
Percepcion
Posicionamiento

Laboratorios

Inversion: $2,000.00

Estudio de Personas

Elaboracion de perfiles de los

consumidores

Tendencias y habitos de consumo
Percepcion y  satisfaccion de
productos y servicios

Inversion: $4,000.00
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Estudios de competencias Capacitaciones a Corporaciones

estratégicas

Competitividad

indice de percepcion

Inversion: $4,000.00 Inversion: $2,000.00

Elaborada por los autores

PROMOCION

Al ser nuestro servicio nuevo en el pais, hemos establecido que sera de suma
importancia el conseguir nuestro primer cliente, el cual debe ser una empresa
reconocida y que represente un modelo a seguir para el resto; llegamos a esta
conclusién debido a nuestro estudio de mercado, en el cual varios de nuestros
entrevistados afirmaron que en nuestro pais ninguna empresa intenta algo

nuevo, hasta que otra lo hace y le va bien.

Esta estrategia estara enfocada en las relaciones publicas, entrevistas, eventos

y publicidad en los medios mas frecuentes entre empresarios.
Relaciones publicas y eventos:

La Empresa sera publicitada mediante una pagina web que hara que las
empresas conozcan nuestras metodologias de trabajo y los beneficios de la

empresa.
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Tendremos un Call Center que permitird establecer contacto con las grandes
corporaciones. Esto ayudara a realizar una clara negociacion a través de la

visita a las Corporaciones.

También se inaugurara la empresa por medio de un relanzamiento de marca
en el cual se invitard a Gerentes de Marketing de las grandes Compaiiias y
profesores de prestigiosas universidades del pais a ser clientes de nuestra
Empresa.

Las relaciones publicas serdn un punto clave para la promocion.
Al establecer una inauguraciéon de la empresa contaremos con la Revista Focus
el cual nos ayudara a publicitarnos, recordemos que esta empresa lleva la

marca ESPOL lo que permitira que la publicidad de la revista sea gratuita.
PLAZA

Es importante crear un ambiente de trabajo positivo, donde las personas
participantes de nuestros estudios puedan sentirse cdmodas y confiadas.

La Escuela Superior Politécnica del Litoral (ESPOL), nos brinda ademas de su
marca, el espacio necesario para la construccion de la Empresa.

Por lo que nuestra Plaza es la Escuela Superior Politécnica el Litoral, Campus

Prosperina.

PHYSICALEVIDENCE

La Empresa estudiara el comportamiento de los consumidores de las grandes
corporaciones en base a las ocho maquinarias que estan a la disposicién en los
diferentes estudios. Contara con una infraestructura en la que se podra realizar

estudios de mercado y focus group.
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2.21. ESTRATEGIAS DE MARKETING

La Empresa sera lider en el mercado. Con un alto nivel de diferenciacion
debido a que es la primera Empresa de Investigacion y Comportamiento del
Consumidor a nivel nacional. Tendria maquinas y tecnologia de punta.
Debemos recalcar que llevaria la marca Espol el cual tendria un alto
posicionamiento en el mercado. No debemos olvidar que: “El que pega primero
pega dos veces”. El valor agregado de la Empresa seria la utilizacién de las
maquinas neuroldgicas, la investigacion de mercado, la asesoria a las grandes

corporaciones y el planteamiento de nuevas estrategias internas y externas.

Tabla No.8 Estrategias de Marketing

Elaborado por Autores

ESTRATEGIA GLOBAL

Es una estrategia ofensiva: La cual estariamos adquiriendo nuevos clientes con
las grandes corporaciones. Le dariamos una Consultoria a base de la
investigacion y la asesoria; utilizando herramientas como el Neuro-marketing y
las pruebas de testeos. Arrebatariamos los clientes corporativos que usan la
asesoria sencilla de las Consultoras comunes .Mostrando nuevas técnicas y

maquinarias.

Nosotros jamas atacaremos Comunicacionalmente. Simplemente nos

defenderemos ante la competencia indirecta.
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ESTRATEGIA DE MARCAS

La empresa utilizara la Estrategia de Marca Paraguas la cual tomara la marca
Espol para respaldar el nombre del servicio de consultoria, asesoramiento e
investigaciones, en base al Neuro-marketing y comportamiento del consumidor.
Recordemos que la marca Espol es reconocida a nivel internacional en
Latinoamérica y tiene un amplio aval. Lo cual ayudaria rdpidamente a relacionar
el servicio como uno de primera y que las investigaciones tendrian un alto

prestigio y credibilidad.
ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO
Posicionamiento Técnico

Ser lideres en el éarea investigativa del Neuromarketing que cuenta con
tecnologia de punta y muy efectiva para la obtencion de informacion que las
empresas solicitan para el desarrollo de sus actividades y obtener resultados

totalmente satisfactorios.
Posicionamiento Publicitario

Nuestra campafia publicitaria serd a nivel corporativo, puesto que es una
herramienta totalmente nueva llevaremos a cabo una rueda de prensa donde
asistiran los altos ejecutivos de marketing para dar a conocer de qué se trata el
servicio que le vamos a brindar, y darles la informacion de necesaria de nuestra
metodologia de trabajo y en caso de haber dudas, poderlas resolver en ese
momento. Vamos a contar con fuerzas de ventas que van a visitar a cada uno
de los prospectos de empresa que pueden estar interesados en el tema, a parte
contaremos con una herramienta muy importante como lo es el internet, un
medio que no solo servira para dar informacién, sino para una comunicacion

mas rapida y eficiente con el cliente.
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2.22. ESTUDIO TECNICO

En nuestro estudio técnico analizaremos elementos que tienen que ver

con la infraestructura y necesidades para llevar acabo nuestras investigaciones,

procesos, y labores administrativas con el fin de brindar el mejor servicio.

Tabla No.9
Requerimientos de Activos Fijos

Maquinarias de Investigacion

Maquinaria Seguimiento Ocular

Electromiografia

NN (N

Tecnologia Poligrafo

Neurobit Lite Set

Equi

os de Oficina

14

Computadoras de Escritorio

2

Impresora Multifuncional

1

Central telefonica y teléfonos

Muebles de Oficina

4

Escritorios unipersonal

4

Escritorios dobles

Sillas gerente

Sillas ejecutivas

Muebles de espera

Counter de recepcion

Archivadores

PR

Proyector

Inversion en Otros Activos

1| Central de aire acondicionado

Materiales de Oficina

Router

1
3| Dispensador de agua
1
3

Extintores de incendio
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Necesidades de RRHH

Una vez establecido nuestro organigrama en el capitulo anterior, hemos
considerado que la colaboracién del siguiente personal serd necesaria para la

Empresa:

Los cuales seran contratados eventualmente, a excepcion de la recepcionista.

Cargo
Tabla No.10 ) ]
Necesidades de RRHH Personal de limpieza
Técnicos

Recepcionista

Personal de limpieza

Realizaran labores diarias, encargandose netamente de la limpieza y
mantenimiento de oficinas, salas, bafios y demas instalaciones.
Técnicos

Personal encargado del mantenimiento y arreglo de las maquinarias,
seran contratados eventualmente segun los requerimientos. Como
minimo una vez al mes para mantenimiento.

Recepcionista

Persona encargada de receptar llamadas, recibir y guiar a los clientes
que lleguen a la empresa, y asi mismo proporcionar informacion
requerida.

Deberd tener excelente presentacion, conocimientos de utilitarios y

dominio del idioma inglés.
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CAPITULO 1l

3.1. INVERSION INICIAL

Para continuar con la elaboracion el plan de Negocios de nuestro
proyecto empezaremos por calcular nuestra inversion inicial, la cual se espera
que en los periodos posteriores del negocio nos retorne una cantidad de dinero

suficiente como para justificar dicha inversion inicial.

Tabla No. 11
Consolidado de Inversion Inicial
Rubro Valor en USD
Inversién en Activos $ 45.438,64
Gastos de Constitucion $ 1.000,00
Capital de trabajo $2.268,08
Total inversion inicial $ 48.706,72

Elaborada por los autores

3.2. INGRESOS

Para poder proyectar los ingresos recibido por la empresa, que seran el
principal motor del negocio, es necesario estimar la demanda con la cual

contaremos; para eso hemos considerado de nuevo la siguiente informacion:



Tabla No. 12

Estimacion de Demanda

Activas Totales
Sociedad Anénima 40604 | 98417
Responsabilidad Limitada 17597 | 43734
Economia Mixta 42 110
Total 58243

Mercado Objetivo 58243
Mercado Potencial 500
Demanda Objetiva 170

Elaborada por los autores.

Para estas estimaciones hemos considerado como nuestro mercado potencial
las 500 empresas mas importantes del Ecuador, dentro de las cuales 170 estan
ubicadas en la ciudad de Guayaquil (demanda objetiva). Finalmente
consideramos un equivalente a 20 empresas para la proyecciéon de la demanda

del primer afo.

Meses Fuertes

Segun las opiniones de expertos, obtenidas a través de las entrevistas, los
meses en los que existe un mayor nivel de publicidad, lanzamientos de

productos y camparfias publicitarias son diciembre y mayo.

La demanda anual de nuestras investigaciones aumentara en funcién del éxito
obtenido en la aplicacion de las diferentes estrategias desarrolladas en base a

los resultados, ademas de las campafas publicitarias.

Consideramos que cada empresa demandara dos estudios, el mas barato y el

mas caro.
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El nimero promedio de capacitaciones realizadas por mes es de 2.

Ante la necesidad de dar otros usos a nuestras maquinarias mientras sea
posible, hemos considerado la creciente demanda de las empresas en servicios
de poligrafo. Segun nuestras investigaciones el precio por sesion del poligrafo
que pagan las empresas ecuatorianas es de $150, por lo que nosotros

establecimos un precio de $100.00 por sesion.

Tabla No. 13

Ingresos afio 1

RUBRO
Ingresos por estudios $ 46.000,00
Ingresos por
capacitaciones $ 168.000,00
Ingresos por alquiler $ 15.140,00
TOTAL INGRESOS AL
ANO $ 229.140,00

Elaborado por autores.

3.3. COSTOS

El costo es el gasto econdmico que representa la prestacion de nuestro
servicio. Entre estos costos tenemos
3.4. DEPRECIACIONES

Una reduccion anual del valor de una propiedad, planta o equipo. Esta
depreciacién puede ser por el desgaste debido al uso, el paso del tiempo y

la obsolescencia.
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Tabla No. 14

Consolidado Depreciacién Lineal de Activos Fijos

DEP. ANUAL DEP. MENSUAL
Magquinaria Seguimiento Ocular $ 760,80 | $ 63,40
Maquinaria Electromiografia $ 1.052,40 | $ 87,70
Tecnologia Poligrafo $ 999,00 | $ 83,25
Neurobit Lite Set $ 231,26 | $ 19,27
Computadoras de Escritorio $ 1.866,67 | $ 155,56
Impresora Multifuncional $ 100,00 | $ 8,33
Muebles de Oficina $ 543,40 | $ 45,28
Proyector $ 70,00 | $ 5,83

$ 5.623,53 | $ 468,63

Elaborado por los autores

3.5. VALOR DE DESECHO

El valor al final de la vida de nuestros activos fijos que forman parte de

nuestra inversion inicial son:

Tabla No. 15
Valor de desecho de activos fijos
Depreciacion Valor en
AETIME AR Acpumulada Libros
Maquinaria Seguimiento Ocular | $ 3.804,00 $ 3.804,00
Maquinaria Electromiografia $ 5.262,00 $ 5.262,00
Tecnologia Poligrafo $  4.995,00 $ 4.995,00
Neurobit Lite Set $ 1.156,32 $ 1.156,32
Computadoras de Escritorio $ 9.333,33 $ 1.866,67
Impresora Multifuncional $ 500,00 $ 400,00
Muebles de Oficina $ 2.717,00 $ 2.717,00
Proyector $ 350,00 $ 350,00
Elaborado por los autores. $ 28.117,65 $20.550,99
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3.6. GASTOS ADMINISTRATIVOS

Son las salidas de efectivo por concepto de sueldos y salarios a nuestro
personal detallado en el organigrama de trabajo.
Son aquellos gastos que tiene que ver directamente con la administracion

general de la empresa, y no con sus actividades operativas.

Tabla No. 16
Sueldos y Salarios
Sueldo
Personal Mensual SUEEE
Total AIEY
1| Director del Centro $ 894,72 | $ 10.736,60
1 | Ejecutivo Administrativo $ 639,08|$ 7.669,00
1 | Ejecutivo de Andlisis e Informacidn de Datos $ 639,08| $ 7.669,00
Ejecutivo De Marketing y Comportamiento del

1| Consumidor $ 639,08 $ 7.669,00
1 [ Asistente Financiero $ 511,27 $ 6.135,20
1 [ Asistente Talento Humano $ 511,27 $ 6.135,20
1 | Senior De Servicio Corporativo (Cuentas) $ 511,27|$ 6.135,20
1 [ Asesor Investigativo del Consumidor $ 511,27|$ 6.135,20
2 [ Asesor Investigativo De La Competencia $ 1.022,53 | $ 12.270,40
2 [ Asesor Investigativo De la Empresa $ 1.022,53 | $ 12.270,40
1 | Senior Relaciones Publicas y Publicidad $ 511,27 $ 6.135,20
1 | Senior en Marketing Operativo y Estratégico $ 511,27|$ 6.135,20
1 | Recepcionista $ 38345|$ 4.601,40

$ 8.308,08 | $ 99.697,00

Elaborada por los autores

3.7. COSTOS FIIOS

Los costos fijos son aquellos que no son sensibles a pequefios cambios
en los niveles de actividad de una empresa, sino que permanecen invariables

ante la cantidad de servicios ofrecidos.

Considerando los gastos mencionados anteriormente tenemaos:
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Tabla No. 17
Consolidado Costos Fijos

Mensual Anual
GASTOS OPERATIVOS $ 8.608,08 $ 103.297,00
Serv. Basicos $ 200,00 $ 2.400,00
Sueldos y Salarios $ 8.308,08 | $ 99.697,00
Suministros $ 100,00 $ 1.200,00
Gastos de Alquiler $ 1.000,00 | $ 12.000,00
GASTOS POR DEPRECIACION $ 468,63 $ 5.623,53
GASTOS INDIRECTOS $ 200,00 $ 2.400,00
Mantenimiento $ 100,00 | $ 1.200,00
Limpieza $ 100,00 $ 1.200,00
PUBLICIDAD $ 250,00 $ 3.000,00
TOTAL COSTOS FIJOS $ 10.526,71 $ 126.320,53

Elaborado por los autores

3.8. COSTOS VARIABLES

Para el calculo de nuestros costos variables hemos considerado los

costos variables por los estudios realizados, y el segundo por capacitaciones

Tabla No. 18
Costos Variables por estudio

Rubro Costo
Premios / Incentivos para
participantes

$
Impresiones de Encuestas $ 20,00
Pago a encuestadores $ 60,00
Compra de productos para muestras $ 100,00
$
$
$
$

300,00

Transporte de Participantes 25,00
Presentacion de resultados 350,00
Uso de maquinarias 150,00

CV. ESTUDIO 1.005,00

Elaborado por los autores.
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Tabla No.19

Costos variables por Capacitacion.

Rubro Costo

Transporte de Capacitador | $ 10,00
Honorarios de Capacitador | $ 200,00
Material Didactico $ 75,00
Refrigerios $ 25,00
CV. CAPACITACION $ 210,00

Elaborado por los autores.

3.9. CAPITAL DE TRABAJO

Es una medida de la capacidad que tiene una empresa para continuar

con el normal desarrollo de sus actividades en el corto plazo.

Para el desarrollo de nuestro proyecto necesitamos una inversion inicial de
capital de trabajo por $2,268.08.

3.10. FINANCIAMIENTO

Nuestro proyecto sera financiado bajo los siguientes parametros:

Tabla No.20
Financiamiento del proyecto

TOTAL DE INVERSION INICIAL $ 48.706,72
CAPITAL A AMORTIZAR 55% $ 26.788,70

CAPITAL PROPIO 45% $ 21.918,03
Elaborado por los autores.
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Tabla No. 21
Participacion de inversionistas

Inversion Participacion
Inversionista 1 S 7.306,01 33,33%
Inversionista 2 $ 7.306,01 33,33%
Inversionista 3 S 7.306,01 33,33%

Elaborado por los autores.

El préstamo sera adquirido del Banco de la Produccion (PRODUBANCO), a una
tasa del 15.93%, a 5 afos plazos, pues estamos seguros que nuestro proyecto

sera lo suficientemente rentable para poder pagarlo en 5 afios.

3.11. ESTADO DE RESULTADO

La proyeccién se realizé para 10 afios considerando aumento en

lon ingresos y costos. En cada uno de los afios se puede observar que existe

ganacia.
Tabla No. 22
Flujo de Utilidad Neta proyectada 5 afios
1 2 3 4 5
UTILIDAD
NETA $ 12.402,58 | $ 14.703,82 | S 17.256,72 $ 20.090,00 | $ 23.235,88

Elaborado por los autores.
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3.12. FLUJO DE CAJA

Considerando los flujos provenientes del proyecto en un plazo
proyectado de 5 afios el valor actual neto del mismo seria de $87,922.90 y una
TIR del 58%.

Ademas de contar con los siguientes flujos en la proyeccion:

Tabla No. 23
Flujos proyectados
0 1 2 3 4 5
FLUJO DE
CAJA $(24.186,11) | $ 14.125,39 $15.805,24 | $17.637,76 | $ 13.43593 | $ 24.081,73

Elaborado por los autores.

3.13. PAYBACK

Luego de realizar los calculos respectivos el periodo de recuperacion del

capital invertido para nuestro caso sera a partir del afio 3.

Este resultado es beneficioso, pues demuestra que la empresa generara los

suficientes ingresos como para recuperarse en el tercer afo.

3.14. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Al realizar el analisis de sensibilidad hemos podido detectar que en el
caso de los ingresos, las posibles variaciones que puedan existir empezaran a
convertir el proyecto en no factible cuando dichos ingresos disminuyan en un
25% de su valor inicial. Esto puede ser demostrado por la TIR negativa de un

13% para este caso.
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Tabla No. 24
Andlisis se sensibilidad Variacién en Ingresos

Variacién VAN TIR Resultado

10% S 98.451,99 | 69,63% FACTIBLE

0 S 87.922,90 58% FACTIBLE

-10% S 66.864,72 | 34,44% FACTIBLE

-20% S 45.806,55 6% FACTIBLE
-25% S 35.277,46 -13% NO FACTIBLE

Elaborado por los autores.

La segunda parte de nuestro andlisis nos demuestra que para el caso de las

posibles variaciones en los costos, estos empezaran a convertir el proyecto en

no factible cuando dichos costos aumenten en un 40% de su valor inicial.

puede ser demostrado por la TIR negativa de un 5% para este caso.

Tabla No. 25

Analisis de Sensibilidad Costos

Variacion VAN TIR RESULTADO
40% S 38.549,05 -5% NO FACTIBLE
30% S 50.892,51 13% FACTIBLE
20% S 63.235,97 29% FACTIBLE
10% S 75.579,44 44% FACTIBLE

0 S 87.922,90 58% FACTIBLE
-5% S 94.094,63 65% FACTIBLE

Elaborado por los autores

Esto
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CONCLUSIONES

Para evaluar el presente proyecto se realizaron estudios de mercado,

técnicos y financieros los cuales nos llevaron a las siguientes conclusiones:

Este tipo de empresas no existen en el Ecuador demostrando asi que el
campo del Marketing estd poco desarrollado. Dentro de las grandes
corporaciones existiria un gran interés en la contratacion de este tipo de
servicios, debido al profesionalismo, tecnologia y sobretodo la ventaja

competitiva que representaria contar con este tipo de informacion.

La mejor oportunidad para poder emprender este proyecto definitivamente es
contar con el aval de una marca tan prestigiosa como lo es la de la Escuela

Superior Politécnica del Litoral.

Se necesitaria una inversion inicial de $48,706.72; considerando los flujos
provenientes del proyecto en un plazo proyectado de 5 afios el valor actual neto
del mismo seria de $87,922.90 y una TIR del 58%.

La inversion realizada se recupera al término del tercer afio.

Segun nuestros analisis podemos concluir que el proyecto es rentable, siempre
y cuando cuente con el mejor aval y por supuesto constituiria un gran avance

en innovacion para el pais.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda estudiar la propuesta, debido al alto nivel de rendimiento

que ofrece.

Es un servicio innovador que requerira de fuertes campafas publicitarias, a

pesar de tener el aval de la Escuela Superior Politécnica del Litoral.

Es necesario que el proyecto sea presentado ante importantes ejecutivos, de
una forma clara pero basandose en estadisticas y referencias que en nuestro

caso seria referencias internacionales.

Es recomendable también darle un uso adicional a cada una de las maquinarias

con las que cuenta la empresa y asi evitar la capacidad ociosa.

Hemos considerado también que deberian existir estandares para poder
realizar este tipo de investigaciones, pues se involucra los sentimientos,
pensamientos y decisiones de terceras personas, de esta manera se puede
crear un mayor nivel de confianza a los participantes, facilitindose la realizacién

de los estudios.
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ANEXO # 1
DESCRIPCION DE MAQUINARIAS

Tabla No. 1

| Maguina __________ Funcion |

Electromiografia La electromiografia se utiliza para registrar micro
expresiones faciales que estdn conectadas
directamente con estados emocionales.

El sistema Neuro-Trace de LAB6 utliza la
informacion de la electromiografia para calcular los
indices emocionales de respuesta a los distintos
estimulos audiovisuales a los que se somete a los
sujetos de estudio (spots, peliculas, iméagenes,

textos...)
Seguimiento ocular EYE- La tecnologia de seguimiento ocular utiliza camaras
TRACKING de alta velocidad (por ejemplo 60 imagenes por

segundo) para rastrear el movimiento de los globos
oculares, la dilatacion de la pupila y el parpadeo del
sujeto, entre otros factores.

La informacion que recogen los sistemas de
seguimiento visual nos pueden servir para conocer
hi‘ los recorridos visuales de los sujetos y crear mapas
que sefialen los puntos “calientes” de la imagen, es

ol ’7. decir, los lugares en los que la vista se detiene
" f‘ durante mas tiempo.
i
B
\ Esta informacion puede ser valiosa para el analisis de

folletos y otros originales impresos o de paginas web.
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Neurobit Lite Set with BioEra
Pro+ +

Permite analizar las publicidades por medio de
las presentaciones visuales (gréficos, animaciones,
peliculas DVD vy juegos sencillos) que lleva a una
sefial de retroalimentacion entre la maquina y el
consumidor. Esto permitird saber los estimulos
emocionales de los consumidores.

Un set estandarizado de BioExplorer software con
entrada USB

Permite medir los estimulos tales como el miedo, la
ira 0 los sentimientos de felicidad que generaran
cambios en la resistencia eléctrica de la piel y
permitird determinar qué tan apegado esta el
consumidor a la marca

Este fendmeno se conoce como respuesta galvanica
(GSR) o conductancia de la piel (SRC)9 y es la base
de la tecnologia poligrafo, también conocido como
detector de mentiras.
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ANEXO # 2
COTIZACIONES

Eyes Tracker

From: idmc@alt64.es

To: ferprol9@hotmail.com

Subject: Informacion Eye Tracker Tobii
Date: Mon, 13 Feb 2012 09:49:41 +0100

Apreciado Sr. Gélvez,

Decirle que desde alt64, empresa especializada en innovacion para marketing y
estrategia internet, hemos traido a Espafia la tecnologia de Eye Tracking
desarrollada por Tobii Technology, de quienes somos distribuidores exclusivos
para Espafa. Su principal aplicacién son los estudios de usabilidad y marketing
aunque tiene aplicaciones en otros campos como pueden ser el campo médico

oftalmolégico o psiquiatrico o la interaccion persona ordenador.

Le invito a que visite nuestra Web www.alt64.com donde encontrara diversa

informacion al respecto.

Para los eye tracker de la serie T/X con un equipo con pantalla de 17, los
precios son:

En el caso de compra, los precios orientativos son los siguientes:

Tobii X1 Light + Studio Professional: $2853
Tobii X60 + Studio Professional: $3290
Tobii T60XL + Studio Enterprise: $ 3804
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Para un primer estudio, recomendamos realizar una formacion para el manejo
del equipo y del software asi como la puesta en marcha o la adecuacion de los
procesos de test internos, con un coste de $1.000 (para equipos de las series
T/X) a $1.500 (Para Tobii Glasses).

A todos los precios deberemos sumar el IVA vigente. Los equipos se entregan

habitualmente a las dos semanas de formalizar el contrato.

Quedo a la espera de recibir sus comentarios.

Reciba un cordial saludo,

Ivan del Muro
alté4 - Internet Intelligence

idmc@alt64.es - www.alt64.com

Skype. ivandm
Tel. +34-609526655
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Cotizacion Neurobit Lite Set with BioEra Pro

' I Neurobit Lite Set with BioEra Pro

As standard set

+ BioEra Pro software with USB dongle (can be moved
between computers).

NOTE: This application is intended for advanced
computer users.

PRICE: $ 1156.32
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Cotizacidon Electromiografia

Estatus:

Tipo de item:
Categoria:
Dispositivo:
Fabricante:
Modelo:

Condicién:

Afo de fabricacion:
Fecha de restauracion:
Ubicacion:
Disponibilidad:
Cantidad:

Precio de unidad:

Comentarios:

Abierto

Sistema completo

Neurologia

Electromiografo Potenciales Evocados
Excel Tech (XLTEK)

Neuromax 1002

Restaurado - remplazo de piezas
mayores

2003

Enero-2012

Estados Unidos, New York
Inmediato

1 disponible

5,262.00 USD

We are a established full service company
with technicians to support our 6 month
warranty.
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Cotizacidn Poligrafo

El poligrafo es un instrumento cientifico que monitorea y registra
simultdneamente cambios fisiolégicos. Esto incluye alteraciones en la
frecuencia cardiaca, presion sanguinea, constriccion de vasos capilares, patron

de respiracion y respuesta galvanica de la piel.

POLIGRAFO LX5000 SW

Lafayette reafirma su progresiva posicion en la industria de la poligrafia al
introducir el sistema LX5000 SW. Diseiflado como un sistema robusto en cual es
significativamente menor en tamafo, el sistema es capaz de registrar hasta 9

canales a la vez.

Accesorios:
LXSoftware V11 y Manual en CD-ROM.
Foto Pletismografo (PPG).
Sensor de Movimientos.
Ensamblaje de Neumdgrafo, toracico y abdominal.
Manga de presion cardiaca.
Bomba de presion cardiaca (Baumandmetro)
RGP electrodo para los dedos (set de 2) y un paquete de RGP de
electrodos con actividad electrodermal en cada equipo.

Todos los cables y conectores necesarios para su funcionamiento.
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Caracteristicas:

El instrumento tiene habilitados nueve canales de operacion.
Velocidad de transferencia de hasta 360 muestras por segundo en
todos los canales.

24-bits de conversion A/D.

Ampliable; se pueden agregar hasta 9 canales de registro
adicionales.

Seleccién de canal EDA en GSR o GSC.

Canal PPG incluido.  Interface en USB, permitiendo su uso sin
necesidad de una fuente de poder externa.

LX Software version 11 y Diccionario de referencia de drogas, es
compatible con la ultima version Windows 7®, ademas se actualizara
de manera gratuita cada vez que se obtenga una nueva version.

El software cuenta con una referencia de drogas tanto de marca
como de nombre genérico, y proporciona datos precisos de como
afecta en cada canal.

El software permite que el examinador registre audio y video
(*camara no incluida) en una sesion de poligrafo sobre la pantalla real
y se sincroniza con la grafica del poligrafo, la grabaciéon se puede ver
cuantas veces lo desee (*la resolucién depende del sistema de la

computadora).

Precio: $ 4995
http://www.poligrafia.com.mx
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ANEXO # 3
SECCION CREDITO

Banco de la Produccion

Produbanco apuesta por el crecimiento de Ecuadory sabe que para que se
desarrolle el pais se deben desarrollar sus personas y emprendedores. Este
banco ofrece excelentes créditos de consumo personales, pero también piensa
en aquellos pequeios y medianos empresarios con necesidades crediticias.

Por eso pone a disposicion el Crédito PYMES, que es una alternativa segura de
desarrollo y una apuesta seria al futuro. Como todos los créditos de
Produbanco, este tiene un trdmite agil, atencion personalizada y asesoria
constante desde que se lo solicita y durante el periodo de pago. El destino de
este microcrédito puede ser para adquirir activos o para financiar capital de

trabajo.

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
MONTOS

Se estableceran los montos en base a su capacidad de pago.
Para el segmento pequefia empresa no existe limitacion y se contabilizaran
como PYMES.
Para capital de trabajo minimo $1.000 hasta $20.000.
Para compra de maquinaria y equipo minimo $1.000 hasta $20.000 en el
segmento micro y hasta el monto que le permita su capacidad de pago en el
segmento pequefia empresa. Se requerira de la proforma de la maquinaria

0 equipo a adquirir.

83



TASA DE INTERES

Para plazos mayores a 18 meses aplicara la tasa maxima para el segmento
microcrédito acumulacion ampliada.
PLAZOS
Para capital de trabajo, en funcién del ciclo productivo, hasta maximo 18
meses.
Para adquisicion de activos fijos, en funcidon de los bienes a adquirir, hasta
maximo 36 meses.

GARANTIAS

Desde $20.001 en adelante (solo para el segmento pequefia empresa)
prenda de maquinaria y equipo si el plazo es hasta 24 meses. Hipoteca si el
plazo es hasta 36 meses. En todos los casos que haya garantia real, con
cobertura del 140%.

En caso de empresas se requiere la firma del accionista propietario.

MERCADO OBJETIVO: PEQUENA EMPRESA
Personas naturales o juridicas, con RUC, cuyas ventas anuales sean
superiores a $100.000 ($8.333 mensuales) y hasta $300.000 anuales
($25.000 mensuales). (Segmento de mayores excedentes econémicos que
ya le permiten reinversion y crecimiento).
Caracteristicas principales (no determinan el segmento):
Numero de empleados aproximadamente entre 10 y 20, incluyendo al
propietario y familiares.
Nivel de activos en promedio $50.000.
Capital de trabajo con el que se maneja por lo general es de hasta $25.000.

Margen de utilidad entre 10 y 25%.
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PARA LA EVALUACION

Independientes

Copia del RUC

Guia Comercial — Plan de Cuentas

Referencias Bancarias y Comerciales o Tarjetas de Crédito
Copia declaracion impuesto a la renta

Declaracion del IVA (Gltimos 6 meses)

Licencia profesional

Pasaporte visa, censo. En caso de extranjeros.

DOCUMENTOS PARA LA INSTRUMENTACION

Convenio de mutuo
Tablas de amortizacion /pagar
Carta de Autorizacion cobro de Costos y Tarifas

Solicitud de crédito
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ANEXO # 4
TENDENCIA DE USO DE POLIGRAFO EN EMPRESAS

Lukes 13 06 Fearers o6 3012

TENDENGIA. LAS COMPANIAS SOLICITAN USO DE POLIGRAFO POR TEMOR A LA INSEGURIDAD

EECT [ MENOSCAL ! EXFARSD

CASDE
Esti tip de

|

Pruehas se api-
3 &N mayor
numem a
emplesdos que
mangfan dner
0 mercader.

COSTOS

Sagun e tpo de
tecnicay la
BMmpresa, o pre-
cho da cada
[rueba va de les
Fo0alos§ 150,

DETECCION

H =ensar de
movimients
detecta conira-
madicas japratar
s diertes o sl
esfinter) que ==
UsAN para enga-
fiar & poligrafo.

EFECTMIDAD
L exparios
2 asegumEn quelos

b resultados de
estas thenlcas
Heren entra el
88% v 94% de
efeciividad.

El empleado, sometido ==

Las preguntas. E pokJraisis FEOMzi Fantonl MUESITE com0 Se /s iR 18 Pruss. AN 08 oOMBITEr 3 SOCE |8 160N 52 1808 LNG emTevila, sxplicanoo en qus constste & procesd.

s pollgalishs
ofrecen hacer la
[rueba para

al detector de mentiras =:
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EYHTHIA FLORES ROORIGULE B GAATAZAIL

Empresas de la ciudad aplican
esta prueba a sus postulantes
para medir nivel de confiabilidad

quella lamada que reci-
A?ﬁ en gu celular a las
9:35 del pasade jueves
descomcertd al abogado ¥ poli-
grafista Fabrizzio Fantoni Ve-
lasco, Del otro lado de Ja linsa
una delos dientes Je pedia que
acudiera con tedes sus equipos
PATd una mvestigacion intemma.
Era urgerts.

Con el altavoz puests para
poder tamar m:vu]ée los ﬂ.
Tles, este profesional supo que
o eTa un case comiin, como
Jos que s presentarse en-
tre las 70 prushas poligraficas
que llega 2 tomar =n un me=s.
Esta vez su farsa inwlucraba
una amenaza de asesinate.

Del otre Jade de la linea <l
lients fue directo, Se debiain-
vestigar a tres empleados ses

chiosas de realizar vma Nama-

a intimidataria 3 un fanciena-
tios d= una empres. “Agqui
se mevael d.la'l-.vg:'io -elﬂﬁb-o!:
do Fanteni tras concertar la ci-
ta ¥ colocar el equips en un bol-
50 pegIa.

La prueba del poligrate, co-
nocida comiinments como
tector d= menticas, toma sotes
a0 ¥ 120 minutes. Con ks tres
implicados, el trabajo levaria
cerca de seis horas.

Aunque este tipo de caso d=
amenaza &5 nuevo para £, re.
conoce que en 2] mundo de las
pruzhas de confiabilidad en =l
gueeﬁﬂinmm. tedo = posi-

l=, mis atin conem tendencia
que sxist= en =] mercade labe-
1al. Por seguridad, las compa-
diias contratan a un poligrafista
¥4 sea como parts de una entre.
vista pre-=mpleo, para prushas
de rutina o para investigar un
delitn en == pecifico.

El ternar por no saber a qué
tipo de pemp:lsa seda uabm?:
si uno de los empleados estd
cometisnde un ilicite hace qus
astos profesionales (se estima
que san 10 en Guayaquil ¥ cer-
cade 40 en el pais) tengan cada
vez mis casos que analizn

La poligrafia valora la part=

fisioldgica del usuario a travis
d= componentes que sstin co-
nectados a un =quipo. Alli se
rride presicn arterial, frecuen.
cia cardisca, cambios en la cir-
culacidn de la sangre, velocidad
de la voz, movimientes...

Ese es el trabajo que deberd
hacer =n los priximos dias el
abogads Fantoni en una urha-
pizacitn de la via a Samboron-
déin. La prueba s= aplicard a 38
empleados para benecla certeza
de que quienes estin alli na
son delincuentes o plansan co-
rreter un robo,

El peligrafista Di=go Saria,
excficial del Ejfreite = investi-
gades, cusnta que ante la inss.
guridad que se wiw= =0 la ciu-
dad, no solo las empresas 1=
quier=n de est= tipo d= servi.
cios, sine fambién las personas
naturales para peder determi-
nar a qué tipa de empleados
contratan, per sjempls, para el
servicio dormdstize,

Cada prueba consta
de ocho a doce
preguntas. Estas
cambian segun el
tema a investigar

Recuerda uno de bos casea
que mis llamé su atencidn.
Una seficra acudié para selici-
tar la aplicacién d=] poligrato a
una mujsr que cuidaba a sus

ijos. Ella sospechaba que la
doméstica habia robada un ani-
llo. “Al finalna se hahia levada
la joya, pero habia hecho alga
peor”. Se refiere al maltrato
constante a ks menores

Aligual que &l abogade Fan.
toni, les-.'ﬁ :]\"::T!ncidg de que
siempre es poasible wer cases
que scrprenden, En una oca-
sién, hace oche messs, d=bis
entrevistar 2 un pestulants pa-
m un cargo en =l aeropuerta.
Despuss de realizar las pregun-
tas {un promedio de ocho ado-

moeifors wsas carthics,

L polgrafs wes b chinc cus
etade ke cetecokdn dd angefic o la

ce) 3¢ constabd que nada indica-
a qus rém, pere si
un vwiclader, Las victimas eran
sus propias hermanas,
poligrafista Jorge Tobar
dice que ese temor que existe
:mﬁe?a inssguridad no es in-

Resultano. Ung empleart o8 Falgrapn Caner 53 someat 8 1 preta.

Sananr st ke
5N 00 mar s Clmod o

WIGLEL CAMALES ¢ EFESD

fundade. Recusrda que s= han
dade algunce casos en que em-
presarios han sido vicimas de
robos, estafas ¥ hasta secues
tres, por parte de empleados,
exempleades o con la complici-

dad de ellas.

— Mangs cardiaca
PO conooer Samiios
on la poestn ortoricl

I3 sl rngeta, o e, cuencn el
tomamda s ongaler,

e

las pruebas han permitide
que los pestulantes terminen
admitiends delites, “Al =
han manifestade que
del consurms de drogas ilega-
l=5, que han robado diners u
obietos de walor en trabajos an-
teriares, que han sstado deteni-
dea por ilicitos, que han pre.
sentado dorumentos falses..”.

Les tres profesionales coin-
ciden =n que muchas w=ces 2.
te tipo d= informacién no apa-
1ece en el récord policial, pues
es posible que haya side borra-

o o que no sxista denuncia.

En las pruebas, ks pregun-
tas varian s=giin =l tips de en-
trevista que se quiera hacer
Som directas. Sio oo, Par ejem.
plo: sAlguna wz enoubrid a sus
compafieras en ilicitos en em-
pleos anteriores?, falguna vez
fallé a la confianza depositada
por sus jefesl..

Eso si, aclaran los poligrafis-
tas, que los resultados que alli
se amojen no pueden ser toma-
das como una ba para des-
pide o una d.emia.p:.denﬁs
nadie puede s=r sometido 2 es-
tes equipos de manera okl
tmi:?iep]:adn solo si hay E
consentimisnte frmads.

Afm con las dudas que gene-
12 esta teenclogia por su nivel
de eficacia (no =5 del 10098), va
ganando espacic. Asi seguird
siende, dicen los expertos, por-
que ante los indices de insegu-
ridad esta es para muchos un
arma de proteccién.

I T —

Tiio Palma
Exporm labsoraly aeviceni riztmailn b

Atenta al
derecho del
trabajador

uapds sstuve en 2]
que entonces s= o
ba Ministerio de
Trbaje, mousrds
que el Consejn Macional, un
rismo tripartito i
Ea;ormplen:uumesde cs
trabajadares, empleadores ¥
el miniistr, resalsit por una-
nimidad prohibir o uso d=
ese fips d= instrurnentos,
por consideratk que atsnta-
ban contrm lea derechos de
Vo, T B
2007 o 2008 Madie puso ob-
jecién a ess tema.
Considers que cualquier

s iy e o o
glmnuﬂm}tdﬁl: o
moralmente para determina-
daos cargos tisne otros me-

hace ciettas preguntas d= ca-
tirter personal, intirnas, que
pueden wiolar dereches hu
manos Los poligrafistas no
pusden prequmtarle 2 una
rrgjec 5 2sth embarazada, =
tiens um comprormiss snti-
mrental con alguisn o s Hene
relacicnes s Elindi-
widuo que s someta a una
prusha de este tipo esti=n
i iy
rarse. Mo tienen por qué in-
westigar lampooo sobre pre.
fer=ncias sexuales o religién
que profess.

Pero clars, fambién esti
el caso de las perscnas que
dan su consentimiznte ¥ en
sz caso oo hay ningin pro-
blema. Lo que debermos te-
Oef DUF presents =5 que -
die pueds obligarnes, por-
que no hay una ley que asila

indique
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ANEXO # 5
CASO DE ESTUDIO

“Reto Pepsi”

Una de las pruebas de NeuroMarketing mas documentadas fue llamada el reto
Pepsi, el cual consisti6 en lo siguiente: A un grupo de personas se les dio a

probar dos bebidas que no tenian diferencia visual.

El resultado sorprendié ya que mas del 50% de las personas eligieron Pepsi,
cuando Pepsi tenia aproximadamente el 25% del mercado de las colas.

Read Montague, un especialista en neurociencia, repitio la experiencia en
personas pero esta vez viendo las marcas, a los que visualizo la actividad de
sus cerebros a través de resonancias magnéticas. La zona responsable de la
recompensa positiva del cerebro se activaba con ambos refrescos, sin embargo

se identificé que se activaba otra zona del cerebro al conocer la marca.
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En cuanto a la preferencia, en contraste con la prueba realizada anteriormente

el 75% de los sujetos escogieron Coca Cola.

Con este estudio se pudo concluir que la venta de Pepsi deberia ser en el
momento del estudio algo mas del 50% del mercado, sin embargo, tanto los
valores reales del mercado como la respuesta cerebral al conocer las marcas

era muy superior a favor de Coca Cola comparado con Pepsi.
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ANEXO # 6
500 MAYORES EMPRESAS DEL ECUADOR
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ANEXO # 8
RESOLUCIONES POLITECNICAS
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ANEXO # 9
UBICACION DE LA EMPRESA DENTRO DE LA FIEC- ESPOL

electrdnica / médica

Sisterpgas Mulimedia  Utifnarios +
Laboratorio 1 Labroratorio

Programas Autarmatizacion
Utilizarios T industrial 2
Laboratorio — Laboratorio
P 500 T automatizacion
Laboratonio : industrial 1
b Microprocesadores (VR d— A Labormtorio
Lat i i tachin
. Contioles #4— 1 industrial
II. ‘ Lab o | automaticos
Lat o L boratori
Telecomunicacicnes  Hmulacion de Slsternas gnigilnlv:' ’
Telecomunicaciones Digitales
Planta alta Ed. 15-A Planta alta Ed. 16-A
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