Gabriel Pico Garrido

Karen Elizabeth Rivadeneyra Catalina

PLAN DE ASESORIA A LA AGENCIA DE PUBLICIDAD
CREATIVUZ S.A PARA LA IMPLEMENTACION DE UN
DEPARTAMENTO DE PUBLICIDAD DIGITAL EN SU

EMPRESA.

Trabajo de Conclusion de Carrera
(TCC) presentado como requisito
parcial para la obtencion del grado
en Ingenieria Comercial de la
Facultad de Negocios.
Especializacion mayor: Marketing
Especializacion menor: Negocios
Internacionales y Finanzas

UNIVERSIDAD DEL PACIFICO

Quito, 2016



Rivadeneyra Il
Pico

PICO, Gabriel y RIVADENEYRA, Karen., Plan de asesoria a la agencia de
publicidad Creativuz S.A para la implementacion de un departamento de publicidad
digital en su empresa Quito: UPACIFICO, 2016, 135p. Msc. Antonio Mendoza
(Trabajo de Conclusién de Carrera — T.C.C. presentado a la Facultad de Negocios y
Economia de la Universidad Del Pacifico).

Resumen: Proyecto de asesoria a la agencia de publicidad Creativuz para que
implementen un departamento de publicidad digital, ya que la agencia por varios afios
ha ofertado como su giro de negocio servicios publicitarios tradicionales como ATL y
algunos BTL. Por esta razon logramos identificar en nuestro analisis que con la
creacion de este nuevo departamento la agencia lograra satisfacer las necesidades de
sus clientes actuales asi como poder captar nuevos clientes, debido a la evolucién
acelerada de la tecnologia y el cambio de comportamiento de los consumidores.

En esta tesis se logra concretar que el aspecto mas positivo para respaldar la viabilidad
de la implementacion del presente proyecto es la rentabilidad que un medio digital
ofrece. No importa si una marca mantiene el mismo presupuesto que en afios anteriores,
lo que siempre busca es que ese presupuesto sea méas rentable y efectivo y la Gnica
manera de hacerlo es el poder tener los datos de resultados de las inversiones
publicitarias para realizar andlisis de valor en base a las estrategias y optimizarlas
continuamente para llegar a tener indices de rentabilidad mas altos con el tiempo.

Palabras claves: Publicidad, Medios Digitales, Agencia de publicidad, Clientes,
Tecnologia
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Introduccion:

Creativuz S.A

Es una empresa dedicada a la prestacion de servicios publicitarios, encargados de desarrollar
ideas que le permitan a sus clientes expandir su mercado, fidelizar a sus clientes y proyectar una

imagen de innovacion continua hacia los mismos.

“En Creativuz no solo se crea ideas, se crean caminos y herramientas rentablemente sostenibles

en el tiempo™.

Fundacion.-

La empresa fue fundada el 6 de octubre del 2010 sobre la idea emprendedora de sus socios
quienes en conjunto poseen una experiencia de mas de 10 afios en el mercado del Marketing y la

publicidad, desempefiando labores de dichas ramas en importantes empresas multinacionales.

Socios.-

Gabriel Pico.

Esteban Oviedo.

Johana Medina.

Al momento Creativuz S.A cuenta con un capital humano de 8 personas especializadas en areas

comerciales, de desarrollo y financieras.
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Ventas.-

La empresa genera Ventas anuales de alrededor de USD 18000$ de utilidad bruta.

Clientes.-

Con una experiencia de casi 4 afios en el mercado Creativuz cuenta con distinguidos clientes

como:

e Dominos Pizza Ecuador
e Floralp S.A

e MrBooks Ecuador

e Adecco Ecuador

e Finalin Ecuador.

e MetropolitanTouring.

e Norlop JWT.

e MEC internacional.

e PonyStore.

e Unilimpio.

e Hacienda Zuleta.

e Energizer.

e Corporacién La Favorita
e Huaweii

e Hyundai

e SuperMaxi
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e MegaMaxi

o Entre otros.

Adicionalmente sus servicios son prestados a empresas con diferentes giros de negocios tales

como restaurantes, bares, cafeterias, constructoras, hoteles, etc.

Dejando asi una cartera actual de 19 cuentas estables para la agencia.

Servicios.-

Desarrollo y conceptualizacion de campafias y herramientas publicitarias a través de:

e Radio.

e Television.

e Prensa.

e Publicidad exterior.

e Publicidad ambulante.

o Medios ATL en general.

Resumen ejecutivo y Marco conceptual:
a) Fundamentos tedricos.-
Actualmente en el Ecuador podemos percibir una evolucion en el comportamiento de los
consumidores, sus necesidades y requerimientos que aumentan con el pasar de los dias y
los ofertantes de productos y servicios se encuentran en la necesidad de implementar nuevas

herramientas de comunicacion y entendimiento de sus clientes.
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Las herramientas actuales que se utilizan para llegar, comunicar y comprender a los
consumidores, presentan dia tras dia una deficiencia o una falta de efectividad, es por eso
que a medida que el comportamiento del consumidor evoluciona y aumentan sus
requerimientos de satisfaccion, las herramientas de publicidad implementadas deben
también evolucionar.
Como resultado de estos indicadores, el marketing como tal, también ha tenido que
evolucionar en todos sus parametros y estructuras de funcionamiento con la finalidad de
encontrar nuevas formas de satisfacer y entender a los consumidores y a los mercados. Se
define a esta evolucion de la materia como una transicion desde el “Marketing 2.0 hacia
el “Marketing 3.0” donde se entiende que las estrategias de comunicacion y penetracion de
mercados deben evolucionar paralelamente a los consumidores y sus necesidades.
El “Marketing 2.0” nos indica que las herramientas adecuadas para llegar hacia los
consumidores, son las herramientas de publicidad ATL (above the line), mismas que son
consideradas como estrategias convencionales. Estas estrategias fueron disefiadas para
satisfacer las necesidades y requerimientos de consumidores no tan exigentes, con
expectativas no tan altas y que se encontraban solo en busca de un producto o servicio de
calidad con pocos valores agregados.
Se considera como herramientas de publicidad ATL a las siguientes:

e Publicidad fija.- Es toda aquella que ocupa espacios determinados y estratégicos

con la finalidad de captar la atencion de consumidores o posibles consumidores
y generar un impacto visual y de recordacién de marca.
o Vallas sobre la via publica.

o Vallas fijas sobre lugares de alto transito de personas:



Rivadeneyra 5
Pico

= Centros comerciales.
= Aeropuertos.

= Estaciones de bus.

= Estaciones de tren.

e Publicidad mdvil.- Es la publicidad que tiene un objetivo similar al de la
publicidad fija con la diferencia de que esta tiene como objetivo encontrar a los
consumidores mas adecuados mediante el traslado de su imagen alrededor de
distintas locaciones sobre medios moviles.

o Publicidad en Buses.
o Publicidad en Taxis.
o Publicidad en Aviones.

e Pautas de radio y television.- Esta publicidad tiene como objetivo comunicar las
estrategias de marca sobre determinados espacios y audiencias, dependiendo
estas, de las necesidades de los ofertantes.

Se lo puede hacer ya sea con menciones de la marca al interior de una
programacion o con cufias de radio previamente disefiadas.

e Prensa escrita.- Esta es una publicidad fija adaptada al espacio contratado, es
decir, ya sea en un periodico de alta reputacion o una revista exclusiva, la idea
es encontrar un espacio adecuado donde, el segmento de mercado objetivo,

pueda encontrar la presencia de una determinada marca

Pagina Web:Fernando Garcia Catalina (2014): “;qué es marketing 1.0, marketing 2.0, marketing 3.0,...?” , Las cuatro pes, Marketing para todos,

http://lascuatropes.com/2014/12/07/diferencia-que-es-marketing-1-0-2-0-3-0/, 12/02/2013


http://lascuatropes.com/2014/12/07/diferencia-que-es-marketing-1-0-2-0-3-0/
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e Presencia de marca en eventos.- Esta herramienta se puede utilizar al interior de
determinados eventos en diversas formas:
* Presencia de imagen.- Con vallas, hojas volantes, articulos
promocionales, impulsadoras o muestras de producto.
= Presencia de la marca en el desarrollo del evento.- Con
menciones y agradecimientos publicos, sorteos o premios
auspiciados y actividades especiales, para el publico presente,

disefiadas por la marca.

El “Marketing 3.0” identifica, en medio de su transicion, que el comportamiento del consumidor
se elevo a un nivel con parametros mucho mas exigentes en donde las herramientas convencionales
dejan indicadores de falencias e insatisfaccion frente a las necesidades de dichos consumidores.
Es por eso que las herramientas utilizadas, también se vieron en la necesidad de evolucionar desde
un concepto “ATL (Above the line)” hacia un concepto “BTL (Below the line)”.
Se considera como herramientas de publicidad BTL a las siguientes:
e Activaciones de marca.-
Las activaciones le permiten a una marca generar un contacto mucho mas
estrecho y directo con su segmento de mercado, demostrar el dinamismo de un

producto o servicio y los beneficios y valores agregados del mismo. Todos

Pagina Web:
Fernando Garcia Catalina (2014): “;qué es marketing 1.0, marketing 2.0, marketing 3.0,...?”, Las cuatro pes, Marketing para todos,

http://lascuatropes.com/2014/12/07/diferencia-que-es-marketing-1-0-2-0-3-0/, 12/02/2013


http://lascuatropes.com/2014/12/07/diferencia-que-es-marketing-1-0-2-0-3-0/
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estos beneficios se presentan de una forma creativa de alto impacto en la
presencia y recordacion de marca sobre los consumidores.

Las activaciones pueden ser: Eventos de interaccion, marketing de proximidad,
muestreos gratis, publicidad movil e interactiva en las vias, etc.

Promocion y punto de venta.-

Es la forma més efectiva de llevar el producto hacia un potencial cliente, debe
estar presentado de una forma atractiva en un espacio con una alta rotacion de
personas y con material POP adecuado para la estrategia, transformando asi a
los prospectos en clientes inmediatos.

Shows rodantes.-

Es la forma més efectiva de llevar la marca hacia los consumidores. Los shows
pueden ser utilizados ya sea para presentar nuevos productos o simplemente para
generar presencia de marca en eventos y lugares con una alta afluencia de
personas en donde se pueda generar una participacion o interaccion con los
mismos. El evento tiene que tener un alto contenido de creatividad y valor para
el potencial cliente.

Marketing directo.-

Es la herramienta que permite una comunicacion individual y personalizada con
los consumidores, identificando un segmento y target especifico, gustos y
preferencias. EI marketing directo tiene como objetivo tener una respuesta
inmediata de los consumidores.

Algunas de las técnicas mas efectivas son: Correo directo (mailing), tele

mercadeo, ventas por catalogo o muestras y medios interactivos o tecnologicos.
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“Merchandising”y/o “Branding”.-

Tiene como objetivo la optimizacion de la presentacién de un producto, generar
una mayor atraccion por parte de los consumidores e incrementar la frecuencia
de compra.

Es también utilizado para generar un valor agregado con quienes ya son clientes
fieles, enviando regalos innovadores que tengan la imagen e informacion de la
marca a la mano de los mismos.

Marketing guerrilla.-

El Marketing de Guerrilla es un conjunto de técnicas de comunicacion no
convencionales que consisten en obtener el maximo de visibilidad con el minimo
de inversion. EI Marketing de Guerrilla participa de muchas estrategias de
mercado para poner en escena acontecimientos, actuaciones, performance o
acciones que se dirigen a la integracion de la imagen de la

empresa. La idea principal de esta estrategia es generar un impacto altamente
viral a un bajo costo, penetrar en las mentes y recordacién de los consumidores

con ideas desafiantes y muy innovadora fuera de lo comun. Estas estrategias

Pagina Web:

-Angel Bonet Codina (2012): “Ejemplos del nuevo Marketing 3.0”, Angel Bonet- el blog de tendencias de Marketing e Innovacion ,

http://www.angelbonet.com/2012/05/ejemplos-del-nuevo-marketing-3-0, 21/02/2013

-Philip Kotler/ Gary Armstrong (2012): “Marketing” http://www.radiozonamistica.com/temporal/Marketing_Kotler-Armstrong.pdf, 10/02/2013

estan basadas, incluso, en generar publicidad fuera de los permisos del estado o
administraciones locales a fin de generar un gran impacto visual y viral en la

sociedad.


http://www.angelbonet.com/2012/05/ejemplos-del-nuevo-marketing-3-0
http://www.radiozonamistica.com/temporal/Marketing_Kotler-Armstrong.pdf
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Marketing de redes sociales (“Social Media Marketing).-

Esta estrategia es posiblemente la de mayor influencia actualmente en el
mercado. Con el crecimiento, a pasos agigantados, de la comunicacién entre
personas via internet, las empresas identificaron las mejores formas de
comunicar sus mensajes a los consumidores “On-Line”. Es asi que dentro de un
mundo de publicidad en la “Web”, se crearon las redes sociales que presentaron
como primera y mas atractiva oportunidad, la posibilidad de comunicarse y
atender directamente las necesidades del consumidor ademés de poder entablar
una relacion con el objetivo de entender mejor el comportamiento de los
distintos segmentos de mercado.

Actualmente las redes sociales se han transformado en el principal motor de
comunicacion y recaudacion de informacion sobre los consumidores, de
empresas grandes y pequefias, generando nuevas oportunidades de expansion de
mercados y de identificar el comportamiento de las personas a nivel mundial.
A medida que la tecnologia y el internet sigan evolucionando, la publicidad y

el marketing deberd migrar hacia las estrategias digitales y de redes sociales.

Pagina Web:

-Angel Bonet Codina (2012): “Ejemplos del nuevo Marketing 3.0”, Angel Bonet- el blog de tendencias de Marketing e Innovacién,

http://www.angelbonet.com/2012/05/ejemplos-del-nuevo-marketing-3-0, 21/02/2013

-Philip Kotler/ Gary Armstrong (2012): “Marketing” http://www.radiozonamistica.com/temporal/Marketing_Kotler-Armstrong.pdf, 10/02/2013

Desarrollo y presencia “WEB”.-
Si bien las redes sociales permiten crear un espacio digital interactivo y de alto
impacto, no pertenecen a las marcas o a las personas, son espacios prestados que

en su trasfondo son parte de un negocio separado de los objetivos de cada usuario


http://www.angelbonet.com/2012/05/ejemplos-del-nuevo-marketing-3-0
http://www.radiozonamistica.com/temporal/Marketing_Kotler-Armstrong.pdf
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y por lo tanto sus decisiones y ejecuciones empresariales se realizaran en busca
de un objetivo comercial para ellos
mismos que podrian afectar al funcionamiento de los espacios creados, sobre
estos canales, por cada una de las marcas.
Es por esto que el medio digital mas importante, como carta de presentacion y
proveedor de informacion, es un sitio web institucional.
Las paginas web solian ser una herramienta adicional y de poca importancia
hace 10 afios (en Ecuador). Actualmente un sitio web con toda la informacion
empresarial de valor que un cliente busca puede determinar la recompra o
fidelizacion de los consumidores en el tiempo.
La importancia de un sitio WEB es trascendental y lo serd ain mas en el tiempo
debido a las tendencias de mercado.

“Cada dia los potenciales consumidores cuentan con menos tiempo y mas estrés pero a su vez son

mas exigentes en lo que esperan de una marca y su oferta por lo que proporcionarles con toda la
informacidn de valor en un espacio atractivo, comodo y de facil acceso sera el futuro del

comercio digital de las empresas” (Autores de la tesis)

Pagina Web:

-Philip Kotler/ Gary Armstrong (2012): “Marketing” http://www.radiozonamistica.com/temporal/Marketing_Kotler-Armstrong.pdf, 10/02/2013

1 Capitulo I: Determinacion de la investigacion.

1.1 Planteamiento del Problema:


http://www.radiozonamistica.com/temporal/Marketing_Kotler-Armstrong.pdf
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La agencia de publicidad “Creativuz S.A” es una agencia integral que tiene como giro de
negocio principal la prestacion de servicios publicitarios, integrales y sobre todo
convencionales.

Durante los dltimos 3 afios las tendencias actuales del mercado ecuatoriano han cambiado
significativamente, ya que el uso del internet ha alcanzado, segun el ministerio de
telecomunicaciones al 2013, el 54.7% de la poblacidn, por lo tanto la empresa se encuentra en
la necesidad urgente de complementar sus servicios, implementando en su cartera de productos
ofertados, nuevos servicios dentro de la rama digital, para poder ser mas competitivos dentro
del mercado actual.

Para la identificacion del problema a investigarse en Creativuz, se utilizara el método de arbol

de problemas con el que se determinaran las principales falencias de la empresa.

Ausencia de
Departamento
Digital.

Ausenciade
EHEINIERIES
Competitivas

Digitales.

Poca Innovacién.

Clientes L Ausencia de Clientes
. Disminucién de . .
Medianamente Clientes Nuevos Estrategias Medianamente
Satisfechos. ! Creativas. Satisfechos.

La empresa requiere principalmente de la creacion de un departamento encargado del desarrollo

y ejecucion de campafas digitales para sus clientes existentes y futuros, que utilicen las
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herramientas mas efectivas y actuales en el mercado, todo esto, con la finalidad de que ellos

puedan percibir nuevas oportunidades de comunicar sus ideas hacia el mercado;

Esto incrementara la confianza en los servicios y atencion de la agencia como tal.

1.2  Objetivos del Estudio:

1.2.1 Objetivo General:

e Incrementar la cartera de clientes de la agencia CREATIVUZ vy satisfacer las necesidades

de los clientes actuales, incorporando un departamento de marketing digital que se encargue

de la implementacion y desarrollo de estrategias de marketing y publicidad digital con

especializacién en:

o

o

Desarrollo y disefio web.

Posicionamiento WEB de marca

Social media Marketing

Posicionamiento y pauta de marcas en redes sociales.
Desarrollo y programacion de activaciones digitales.

Desarrollo y optimizacion de sistemas digitales administrativos.

CRM digital a través de la creacion de bases de datos.

1.2.2 Objetivos Especificos:

e Incrementar las ventas anuales de la agencia y posicionarse en el mercado con un alto

reconocimiento sobre el tiempo.

e Establecer el plan de actividades estratégicas con el fin de apoyar la implementacion del

departamento digital sobre la agencia tomando en cuenta el proceso y curva de adaptacion.

e Optimizar los activos fijos y herramientas de trabajo de la empresa.
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Justificacion del Objetivo:

1.3.1 Oportunidad del Proyecto

o Las tendencias de satisfaccion de necesidades del consumidor han cambiado en los
Gltimos 5 afios (en Ecuador), actualmente presentan una alta demanda de encontrar
lo que necesitan en medios digitales, tomando en cuenta que, segun el INEC al 30
de Mayo 2013, en el Ecuador existen mas de 2,2 millones de teléfonos inteligentes
registrados, 27.5% de los hogares posee una PC de escritorio, 18.1% posee una
portatil y que el 30% de los hogares cuenta con acceso a internet; A esto se debe
sumar la facilidad con la que los consumidores pueden conectarse a internet a través
de puntos “WIFI” y negocios de “Café Internet”.

o EI 84% de los hogares posee al menos un teléfono celular 36.7 puntos méas que lo

registrado en el 2010

Hogares que tienen teléfono fijo y celular a nivel nacional

Hogares que tienen teléfono fijo y celular a nivel nacional

86,4%
78,8% 7%

38,5% 35.9% 4243% 39,6%

2010 2011 2012 2013 2010 2011 2012 2013

Telefonia fija Telefonia celular

Fuente: Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TIC) — 2013 — INEC

Elaborado: Equipo CGGE
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o EI 28,3 % de los hogares a nivel nacional tienen acceso a internet 16,5 puntos mas
que en el 2010. En el area urbana el crecimiento es de 20,3 puntos, mientras que en

la rural de 7,8 puntos.

Acceso al Internet segun area

Acceso al Internet segun area

37.0%

31.4%
28,3%
B.7% 22,5%
16,7% 16,9%
11,8%
9,1%
3,5% 4.8%
- =

2010 2011 2012 2013 2010 2011 2012 | 2013 2010 2011 2012 2013 ‘

Urbana Rural Nacional ‘

Fuente: Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TIC) — 2013 — INEC
Elaborado: Equipo CGGE
o En el 2013 EL 43,6% de las personas del Ecuador utilizaron computadora 6,1
puntos mas que en el 2010. En el area rural el incremento es de 8,4 puntos mas que

en el 2010.
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Porcentaje de personas que utilizan computadora por area

Porcentaje de personas que utilizan computadora por area

37.5%
I I I ﬂ'mﬁ

2010 2012 2013 2010 2011 2013 2011 2012 2013
Nacional Urbano Rural

Fuente: Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TIC) — 2013 — INEC
Elaborado: Equipo CGGE
o EI 16,9% de las personas que posee un celular tiene un teléfono inteligente

(SMARTPHONE), frente al 8,4% del 2011, es decir, 8,5 puntos mas.

Porcentaje de personas que tienen teléfono inteligente (SMARTPHONE) a nivel
nacional

Porcentaje de personas que tienen teléfono inteligente (SMARTPHONE) a nivel nacional
2011 2012 2013

Fuente: Tecnologias de la Informacién y Comunicacion (TIC) — 2013 — INEC
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Elaborado: Equipo CGGE
o Los usuarios de internet y redes sociales incrementaron en porcentajes nunca antes
vistos en la historia de medios digitales en el Ecuador
o Ejemplos de datos actuales:
= Usuarios en internet: 9.000.000 de personas.
= Usuarios de Facebook: 8.200.000 de personas.
= Usuarios de Twitter: 900.000
= Usuarios de Google: 8.500.000 de personas.
o El “E-Commerce” es una tendencia mundial que se expande cada dia con la
globalizacion tecnoldgica y todas las marcas deben prepararse y adaptarse a su

llegada.

o Las futuras generaciones son “Generaciones de era digital” por lo cual las marcas

deben disefar sus estrategias para satisfacer sus, tan amplias, futuras necesidades.



Rivadeneyra 17
Pico

Porcentaje de poblacién con celular y redes sociales

Porcentaje de poblacidn con celular y redes sociales

Total poblacion: 15.872.755

14.533.003
46,96%
Si tiene celular
activado
7.453.781
1.261.944

Fuente: Tecnologias de la Informacion y Comunicacion (TIC) — 2013 — INEC

Elaborado: Equipo CGGE

“Una empresa dispuesta a creer e invertir en medios digitales es una empresa que esta dispuesta a
conocer y entender a sus clientes para crear relaciones comerciales indefinidas de alto valor” (KR

& GP)

1.3.2 Viabilidad del Proyecto

e Un mercado publicitario con una facturacion de mas de 100.000.000% en el 2014.

Este mercado aln no posee en su interior un porcentaje de incremento de presupuestos por parte

Péagina Web:
- INEC: Estadisticas de Tecnologia, http://www.inec.gob.ec/estadisticas/, 25/04/2013
- Ministerio de Educacion (2015): “Sistema integral de tecnologias para la escuela y la comunidad Sitec”, http://feducacion.gob.ec/wp-

content/uploads/downloads/2015/11/Proyecto_SITEC.pdf, 10/09/2015


http://www.inec.gob.ec/estadisticas/
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de las marcas para medios digitales, es decir, aun en el mercado digital no empieza
a experimentar la confianza y re direccionamiento total por parte de las empresas
hacia estos medios, lo cual deja un camino totalmente nuevo para desarrollar
estrategias en cada una de las marcas.

e Los medios digitales son medios mas tangibles en cuanto a resultados, la confianza
delas empresas sobre estos medios es y serd mas alta a través del tiempo y que estos
canales le permiten a los departamentos de mercadeo el justificar sus inversiones

con mayor detalle y analisis de resultados.

“Una valla sobre la via publica hace casi imposible medir su impacto comercial, un medio digital
nos permite, inclusive, segmentar y optimizar nuestro impacto ademas de medir exactamente el

publico objetivo” (Autores de la tesis)

1.3.3 Importancia en la Sociedad

Las tendencias sociales que justifican el desarrollo de este proyecto son las siguientes:

» En laactualidad los consumidores se conectan més con la publicidad digital
que con la tradicional, es por este motivo que creemos necesario que las
empresas replanteen su Plan de Marketing utilizando estos servicios a través
de las agencias que manejan sus imagenes.

= La tecnologia evoluciona a pasos agigantados y en lapsos de tiempo muy
cortos, significando esto que las personas se encuentran mas interconectadas
y buscan facilidad en comunicacion interpersonal y también con sus marcas

favoritas.
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= Cada vez es mas dificil captar la atencidn de los clientes hacia nuevas ideas
0 estrategias por lo cual los medios digitales, a los que se encuentra la gente
conectados, son indispensables para la comunicacion publicitaria efectiva e
inmediata.

= Las necesidades evolucionan conjuntamente con los medios y las
tecnologias, es asi que se hace mas dificil, para las marcas, entenderlas y
satisfacerlas. Una conexion a través de medios digitales permite escuchar y
comprender mejor al cliente para disefar estrategias mas eficientes y

actualizadas a sus requerimientos.

“Si un Call Center nos permiti6 en su tiempo atender determinadas opiniones instantaneas de los
consumidores, imaginemos lo que un medio digital nos permitira, en el tiempo, a través de
conversaciones, diarias, sensoriales y emocionales con nuestros clientes, conversaciones que

permiten obtener bases de datos invalorables.” (Autores de la tesis)

1.4 Hipotesis
Con un departamento de medios digitales implementado, CREATIVUZ podra:

e Entregar o prestar estos servicios, en una primera instancia, a sus actuales clientes,
mismos que poseen una demanda insatisfecha ya que de 19 clientes 12 estan
determinados a invertir un 20% adicional de su presupuesto anual de marketing en
medios digitales.

o El presupuesto anual promedio de un cliente CREATIVUZ es de USD

150.000% afio.
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o El presupuesto aproximado para medios digitales serd de: USD 80.000$
e Posteriormente al enfoque de satisfaccion sobre sus clientes actuales, la agencia
podré enfocarse en la busqueda del incremento de su cartera de clientes a través de
los servicios digitales.
o Su cartera de clientes es de 19 marcas.
o Se proyecta que en un afio calendario se podran conseguir 4 clientes nuevos
tomando en cuenta, hacia la baja, que de 19 clientes actuales 12 se

encuentran interesados en medios digitales.

1.5 Aspectos Metodologicos:

El presente estudio se realizara de forma exploratoria, contribuyendo a la implementacion de
un departamento de Marketing Digital.

Para la realizacién de este plan se necesitara conocer aspectos como diagndstico situacional
interno y externo, direccionamiento estratégico y plan estratégico de la empresa, para de esta
manera determinar las acciones necesarias en el propdsito principal.

Este proyecto sera sustentado con datos obtenidos de una investigacion bibliografica y de
campo que se realizard y aportara con los conceptos y resultados esperados.

Los métodos de investigacion que se utilizaran en el presente estudio seran:

e Meétodo Observativo:
o Este método es el ideal para realizar la presente investigacion ya que nos permite

crear una conexion directa y estrecha con la empresa en su interior.
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o El método nos permitira observar y realizar andlisis investigativos a través de
consultas internas al personal, mediante reuniones especificas en las cuales se
pretende obtener detalles sobre las estrategias corporativas actuales, como estan
funcionando y como pueden ser mejoradas.

e Deductivo e Intuitivo:

o Un método indispensable debido a que es de aqui de donde partiremos, de una
andlisis situacional de la organizacion para de forma continua podamos establecer
reglas y lineamientos de aplicacion de las estrategias y conclusiones al interior de
la empresa.

o Realizaremos un estudio de las variables politicas, econémicas y sociales que
afectan al mercado y como pueden afectar al desenvolvimiento de la empresa en el

tiempo bajo la implementacion de un departamento de medios digitales.

En cuanto al analisis de la funcionabilidad y factibilidad de la propuesta metodoldgica,
procederemos a utilizar el siguiente tipo de investigacion:
e Estudio Exploratorio:

o Realizaremos un anélisis de desempefio por cada departamento con la cual
identificaremos posibles problemas actuales previos a la implementacion de nuevos
métodos y lineamientos de trabajo.

o Recaudaremos toda la informacién correspondiente a la opinion y comportamiento
de los empleados frente a la falta de un departamento de medios digitales y cuales

son sus opiniones hacia futuro en el caso de que la agencia no evoluciones sus
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servicios convencionales hacia medios digitales tomando en cuenta que la tendencia
del mercado es esa.
e Toma de Datos:
o Lamuestra de investigacion seré:
= EI100% de los empleados directos e indirectos de la agencia.
= 5 gerentes de mercadeo de entre los 19 clientes actuales.

= 3 proveedores complementarios de medios ATL

e Imprentas.
e Buses.
e Radios.

= 2 Gerentes de Agencias de medios digitales en el mercado local.
e Fuentes Primarias:
o El levantamiento de informacion a través de entrevistas personales con los
empleados directos de la empresa.
o Entrevistas a los gerentes de mercadeo elegidos de 10 clientes de la agencia.
e Fuentes secundarias:
o Entrevistas a empleados indirectos.
o Entrevistas a proveedores de la agencia.
o Investigacion de datos generales del mercado a través de instituciones reguladoras
de agencias de publicidad en la ciudad y el pais.
o Datos histéricos proporcionados por asociaciones nacionales, estatales y privadas

de agencias de publicidad.
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Marco Teorico:
Las agencias convencionales estan empezando a disefiar planes estratégicos para incorporar
un departamento de marketing digital, con el fin de lograr sus objetivos y metas planteadas,
estos planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo, segln el tamafio de la agencia,
debido a que esto implica que cantidad de planes y actividades se deben ejecutar.
Dicha planificacion estratégica sera una herramienta de diagnostico, analisis, reflexion y
toma de decisiones colectivas, en torno a las actividades actuales y al camino que debe
recorrer en el futuro la empresa, para adaptarse a los cambios y demandas que les exige el
mercado y que asi se pueda lograr el maximo de su eficiencia y calidad de sus prestaciones
sobre un tiempo determinado.
Actualmente la agencia CREATIVUZ no cuenta con un plan estratégico para la
implementacién de un departamento de medios digitales y asi poder ofertar nuevos e
innovadores servicios. Razén por la cual el presente trabajo se fundamentara
principalmente en el disefio de un plan estratégico, que le permitira a la agencia identificar
las necesidades actuales y futuras del porqué de la inversion e implementacion sobre dicho
departamento, tomando en cuentas los factores y oportunidades de mercado mas relevantes.
En la actualidad los consumidores buscan encontrar un servicio e informacion de alto valor
por parte de sus marcas preferidas, que satisfaga sus necesidades y les permita comunicarse
y encontrar respuestas en el menor tiempo posible, convirtiéndose estas necesidades en el
principal indice para sustentar la implementacion de servicios para las marcas a través de
medios digitales ya que estos son los Unicos que permiten, en el mercado, responder de
forma inmediata y crear conexiones de alto valor entre marcas y clientes.

El presente plan estratégico, incluird un andlisis situacional, el cual incluye:
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o Estudio del macro-ambiente (analisis Pest)

©)

Microambiente (analisis Porter)

o Analisis FODA.

e Direccionamiento estratégico el cual incluye:

O

Mision.

o Vision.

o Valores corporativos.

e Dimensiones y perspectivas el cual incluye:

o

o

Mapa estratégico.
Metas.

Proyectos.

Matriz de impacto.

Plan general estratégico.

Ejecucion e implementacion y gestion estratégica.

e Es muy importante tomar en cuenta que la gestion estratégica proporcionara a la empresa

una guia y sobre todo control del plan, el cual aportara para su cumplimiento, mejor

funcionamiento y acoplamiento a los cambios cotidianos de un entorno variable, uniendo

los esfuerzos de todos los miembros de la empresa hacia un objetivo comun.

“Cuando las marcas y sus estrategias deciden aceptar los cambios tecnoldgico y adaptarse a ellos,

obtienen una ventaja competitiva que en el tiempo sera dificil de alcanzar si dicha adaptacion se

hace en el momento adecuado” (Autores de la tesis)
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Capitulo Il: Diagnéstico situacional

2.1Antecedentes Institucionales y Resefia Historica:

La agencia CREATIVUZ es una empresa creada sobre los fundamentos profesionales de 3
especialistas en el area del marketing y la publicidad con un alto conocimiento del mercado
nacional e todos sus aspectos, una empresa 100% ecuatoriana enfocada en el desarrollo y
prestacion de servicios publicitarios que le permitan ofrecerle a sus clientes valores agregados
sobre un mercado de servicios ya existentes prestados por mas de 40 agencias de publicidad en
Ecuador al afio 2014.
Fundada a penas en el afio 2010, la empresa logro crear una cartera de 5 clientes en menos de
6 meses, clientes a los cuales les ha prestado sus servicios continuamente hasta la fecha lo que
respalda la confianza de sus clientes por el trabajo realizado.
La estrategia principal de la agencia es prestar servicios ATL, misma que a la fecha de
fundacion dio resultados éptimos debido a la demanda y necesidades de los clientes y el
mercado del tiempo.
e En el afio 2010 la empresa tenia como objetivo, previamente estudiado, un universo de
potenciales clientes:
o 150 marcas o empresas grandes.
* Podemos definir a estas como: “Los objetivos comerciales principales” de
toda agencia debido a los grandes presupuestos y estrategias de mercado que

poseen a nivel nacional e internacional.
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o 200 Empresas medianas.
= Organizaciones que han superado las etapas iniciales de una estructura
comercial y se encuentran en etapa de crecimiento sobre la cual existe una
estructura organizacional que incluye un departamento de mercadeo que

posee un presupuesto anual de inversién en marketing.

o 350 Pequefias empresas.
= Las pequefias empresas fueron integradas en base a que varias de ellas
cuentan con estructuras de negocio bien disefiadas y proyectaban un
crecimiento sostenido al mismo tiempo de una clara consideracion de

inversion en medios publicitarios como estrategia comercial.

La agencia CREATIVUZ, en su fecha de apertura de operaciones ofrecia, unicamente, 3
servicios de publicidad ATL, servicios que fueron elegidos en base a los factores de innovacion
del mercado en el momento. Los servicios elegidos para formar parte de su cartera de

productos fueron:

e Vallas ambulantes sobre lineas de bus:

Una herramienta de las méas innovadoras en ese momento, el mercado, cada vez con mas
necesidades y exigencias, empezd a entender que “No siempre el cliente debe ir hacia la

marca” comenz6 a comprender que para encontrar mas satisfaccion en determinados
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productos las marcas debian preocuparse mas por entender a sus clientes y es por eso que
el disefiar una estrategia de impacto de marca a través de buses, conseguia, de alguna
forma, esto tomando en cuenta que para elegir un espacio en buses primero se debe
identificar concentracion y ubicacion de los consumidores en determinado sectores por los
que las lineas de buses transitan. Las publicidad sobre buses le permitio a la agencia ofrece
un servicio de mayor valor e indices de retorno para su clientes. El lado negativo del
servicio fue que al ser una agencia de conceptualizacion y disefio, siempre se dependio de

terceros en cuanto a instalacion de vallas y empresas de transporte.

Pauta de Radio:

Una de las herramientas de comunicacion, que incluso en la actualidad, continta siendo
un importante factor estratégico dentro de los planes de marketing de pequefias, medianas
y grandes empresas. La estrategia de prestacion de este servicio se ha basado en la creacion
de alianzas estratégicas y convenios con varios medios de comunicacion radial, es solo asi
que se ha podido crear una cartera de posibles radios que posean detalles especifico de
impacto, target, horarios y objetivos en general para los fines comerciales de los clientes
de laagencia. Con dichos convenios y alianzas establecidas, el trabajo central de la agencia
es el disefio, conceptualizacion y adaptacion de cufias radiales, menciones de programa e
incluso activaciones radiales que radican sobre concursos que le permitan a los
consumidores conectarse o percibir tangiblemente a la marca y posiblemente fidelizarlos
en el tiempo. La radio es, probablemente, uno de los medios que perdurara muchos afios

en el mercado por encima de otros medios convencionales.
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e Conceptualizacion y Disefio de Campaiias Publicitarias:

Servicio integral de impacto comercial que es creado en base a un analisis de necesidades
y objetivos del cliente, su mercado y las herramientas adecuadas para alcanzar dichos
objetivos en el tiempo. Las camparias se disefian de la siguiente forma:

o Analisis de la estructura de comunicacion del cliente.

o Analisis de su mercado objetivo y sus necesidades.

o Analisis de las necesidades comerciales de la empresa para con el mercado.

o Conceptualizacion de campafia plasmada en base a piezas gréaficas.

o Eleccion de medios para comunicar la campafia.

o Adaptacion de la campafia a medios elegidos entre la agencia y el cliente.

o Publicacion o lanzamiento de campafia.

o Analisis y reporte de resultados.

Transcurridos 11 meses de actividades comerciales, prestando sus servicios de agencia en el
mercado para varias marcas pequefias, medianas y grandes del medio, la evolucion comercial
y operacional era inminente y necesaria, por lo cual se realizé un analisis estratégico interno

de la empresa que arrojé resultados que apuntaban a:

e Ofertar de nuevos servicios como por ejemplo:
a. Prensa escrita: Un medio con un impacto masivo a nivel nacional que a su vez
permite comunicar, visual y sensorialmente, estrategias de mercado. Este producto

fue el principal prospecto a ser integrado dentro de la cartera de productos de la
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agencia. El principal trabajo a realizarse debia ser el establecimiento de alianzas
estratégicas con, al menos, 3 medios impresos.

b. Pauta en TV vy realizacion de comerciales: Probablemente el medio de mayor
impacto comercial, el medio con mayor capacidad de comunicacion y traslado de
ideas concretas para guiar a los consumidores hacia objetivos especificos. Un
medio visual, de cierta forma interactiva que permite establecer una conexién muy
estrecha con el posible consumidor. La implementacion de este servicio en la
agencia formaba parte del proyecto mas ambicioso de la empresa debido a la
estructura detrds del mismo, la apertura de un departamento de pauta en TV y
realizacion de comerciales requeria de un alta inversion en equipos y capital
humano ademas de las alianzas estratégicas con los medios para la publicacion de
los mismo. Este servicio, como proyecto, representaba un alto riesgo para la
agencia.

c. Re ingenieria de la estructura empresarial interna de la agencia. Esta re ingenieria
debia establecerse sobre ciertos puntos estratégicos:Nueva estructura
organizacional: La empresa, en vistas del plan estratégico a ser implementado,
debia disefiar un nuevo esquema departamental que le permitiera encargarse de los
nuevos servicios y crear equipos especializados en cada uno de ellos con la

finalidad de prestar servicios de alta calidad y mucha competitividad en el mercado.

De acuerdo con los 3 nuevos servicios, que podrian haber sido implementados, la agencia
requeria crear y contratar 3 equipos nuevos encargados de cada uno de los servicios, los
equipos, estructuralmente, debian estar conformados por:

e Un director creativo.
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e Desarrollador especializado de la rama.

e Director de cuentas y plan estratégico.

Estos equipos independientes deberian ser integrados, en cuanto a linea de trabajo, con las

lineas de disefio grafico y desarrollo ya existente en la empresa.

e Actualizacién y adquisicion de nuevos equipos de trabajo y activos fijos de la agencia.

e Elincremento de personal y la apertura de nuevas lineas de servicios o productos obligan
que una empresa adapte su espacio fisico e incremente todas las herramientas necesarias
para facilitar el desarrollo de los proyectos sobre estas lineas por parte de los nuevos

empleados.

En Creativuz, la adquisicion de nuevos equipos de trabajo, adaptacion y ampliacion del espacio
fisico era indispensable en el inmediato tiempo. Un espacio fisico para 9 personas, adquisicion
de nuevos equipos y la re ingenieria de la estructura organizacional, presentaba un reto poco
alcanzable Vs los clientes inmediatos que podian cubrir los costos generados por el
crecimiento de la empresa en estas nuevas areas.

Finalmente y después de un exhaustivo analisis financiero, que dejé como resultado la poca
rentabilidad del proyecto antes descrito, la agencia decide no correr riesgo y procede a realizar
u nuevo analisis basado en el incremento de capital de trabajo y re inversion del mismo en el

mediano plazo.

La directiva decidié que los pilares estratégicos de una posible expansion a futuro se basaban

en.
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e EIl incremento de su cartera actual de clientes a traves de la implementacion de un
departamento de ventas conformado por 2 personas.

e Incremento de ventas sobre los clientes ya existentes por medio de un seguimiento
comercial disefiado a la medida de las necesidades de dichos clientes. Departamento de
atencion al cliente.

e Optimizacién de los recursos actuales, mismos que se encontraban usufructuados sobre el
trabajo de cada cuenta o cliente. El equipo actual a la fecha podia efectivizar su trabajo.
Esta estrategia, durante los siguientes 5 meses y en adelante, gener6 los resultados esperados,
la empresa logré incrementar sus ventas en méas del 50%, fidelizo clientes con la empresa y

logro incrementar su cartera de clientes.

A partir de los resultados de este plan la agencia actualmente se encuentra, nuevamente,

analizando la viabilidad de implementar una estrategia de expansién empresarial y de mercado.

Por lo cual el presente documento analizard la viabilidad de la implementacién de un

departamento de desarrollo de estrategias digitales publicitarias, ya que como veremos en los

siguientes capitulos, es gracias a muchos factores, el mejor camino a seguir en este plan de

expansion.

2.2Innovacién estratégica:
2.2.1 Analisis externo:
2.2.1.1 Macro ambiente (Analisis PEST)

2.2.1.1.1 Factor Politico:

En febrero del afio 2013, el presidente Rafael Correa fue reelegido por cuatro

afios mas, continuando el discurso hacia la izquierda y el llamado Socialismo del
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Siglo XXI. La orientacion del régimen sigue presentando duda y especulacion,
sobre todo en el sector empresarial, ya que ha presentado un sin numero de
propuestas legislativas que perjudica sobre todo a este sector. Pese a estar en el
poder por mas de 6 afios, su imagen se mantiene fuerte y no hay signos de mayor
desgaste. No obstante, su triunfo electoral reforz6 ain mas su liderazgo, poniendo
a Correa practicamente solo en la escena politica nacional. No existe oposicion.
Si la hay, es débil, desarticulada, poco cohesionada.

Practicamente todos los funciones del Estado dependen del ejecutivo (funcién
legislativa, judicial, electoral, de control y participacion ciudadana, etc.),
dandonos la idea de un régimen, que tiene concentracion de poder, sin apertura a
debate plural.

El Gobierno identificado con el neo populismo latinoamericano y mezcla de
socialismo, ha continuado durante sus ya 7 afios de gobierno con su campafia de

gasto desmesurado, amparado en los altos precios del barril del petroleo, hasta

Pagina Web:

Proyecto el Condor, “Ecuador- Informacion Politica y Social ”, http://interconnection.org/condor/spanish_/informat/ecua_soc.html, 10/04/2014

que el ciclo de prosperidad poco a poco esta llegando a su fin, ocasionando hoy
por hoy un déficit presupuestario al 2015 de 8.000 a 9.000 millones de ddlares.

El proceso politico que vive el pais ha producido un vacio institucional en el cual
las organizaciones que tuvieron influencia parecen haber decidido dejar de ser
actores, tal es el caso que no se evidencia un bloque politico que cuestione las

decisiones del gobierno actual. Quizés una de las leyes que més podria afectar
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directamente al negocio de la agencia Creativuz son: la ley de comunicacion, ley

de politica tributaria.

Nueva Ley Orgéanica de Comunicacion: La Ley Orgénica de

Comunicacion en resumen; regula los contenidos en los espacios radiales y
audiovisuales, busca que la produccidn nacional tenga el mismo espacio que
la produccion internacional. Prohibe las escenas, imagenes o locuciones de
violencia, apologia de los vicios, delitos, uso o costumbres degradantes,
toxicomania, sexismo. De igual forma, prohibe la publicidad de cigarrillos y
bebidas alcoholicas entre las 06h00 a 22h00. La distribucién de Frecuencias,
se clasifica a los medios en comunitarios, publicos y privados. Establece una
nueva organizacion del espectro radioeléctrico, siendo el 34% para medios
comunitarios, 33% para medios publicos y 33% para negocios privados con
fines de lucro. Se dispone que la publicidad debe ser producida por personas
naturales y juridicas ecuatorianas, en este ultimo caso, la némina de personas
para su realizacion y produccion la constituyan al menos un 80% de personas
con nacionalidad ecuatoriana o extranjeros radicados en el pais. Se crea el
consejo de regulacién y desarrollo de la comunicacion, que tiene por finalidad
velar y consagrar los derechos de la comunicacion e informacién. Articula
las relaciones entre el estado y la sociedad en la elaboracién y desarrollo de
las politicas y planes publicos de comunicacion. Sin embargo esta famosa ley

de comunicacion contiene articulos que son una traba para el desarrollo de la
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publicidad de las empresas en el Ecuador y a la vez existen otros articulos

que si pueden potencializar al talento ecuatoriano.

Entre los aspectos que podrian generar un impacto negativo en la agencia
Creativuz esta en el articulo que sefiala que los anuncios publicitarios que

se difunden a través de la television o medios ATL y BTL podran incorporar,
hasta en un 20% de su duracién secuencias o imagenes producidas en el
extranjero, el problema se da en que en la agencia tenemos marcas/clientes
gue también estan en otros paises de la region; Colombia, Perd, que tiene
estrategias de difusion regionales, por lo tanto es mas eficiente hacer un
comercial o pieza grafica que apele a toda la region, que hacer uno para cada
pais y esto pone en riesgo los presupuestos publicitarios de dichos clientes y

por ende un impacto en los ingresos

Pagina Web:
-Registro oficial del 6rgano del Gobierno del Ecuador (2013), “Ley Organica de Comunicacion”, http://www.arcotel.gob.ec/wp-
content/uploads/downloads/2013/07/ley_organica_comunicacion.pdf, 10/04/2014

-Edgar Salas (2014): “la implicacion de la ley de Comunicacion en la Industria Publicitaria Ecuatoriana, http://www.fcsh.espol.edu.ec/Comunicacionindustria-

EdgarSalas, 11/02/2015

también, ya que se ven en la necesidad de reemplazar ciertos rubros en los
cuales invertian antes por este nuevo, para optimizar mejor su presupuesto.
Otro articulo indica que los actores de la publicidad son solidariamente
responsables por las sanciones pecuniarias que se impongan por la difusion
que esté prohibida y eso podria constituirse en un riesgo, ya que Si un
producto o servicio no cumple al 100% con lo que se esta comunicando,

resulta que es publicidad engafiosa. En teoria lo es, pero el medio de


http://www.arcotel.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2013/07/ley_organica_comunicacion.pdf
http://www.arcotel.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2013/07/ley_organica_comunicacion.pdf
http://www.fcsh.espol.edu.ec/ComunicacionIndustria-EdgarSalas
http://www.fcsh.espol.edu.ec/ComunicacionIndustria-EdgarSalas
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comunicacion o la agencia de publicidad no son responsables del mismo. Lo
que significaria tener que crear estructuras de investigacion y desarrollo en
las agencias que crean las piezas de comunicacion para constatar si lo que el
anunciante/cliente esta diciendo y de alli difundirlo.

En conclusion, se podria hablar de que las intenciones del gobierno serian las
de regular y “proteger” a la sociedad de malas informaciones y demas
publicaciones que atenten la honra y prestigio de cualquier agente econémico
o social, dando de cierta forma “herramientas legales” a los ciudadanos para
garantizar y hacer valer sus derechos, lo que seria un gran paso para mejorar
la calidad y el ejercicio de cualquier tipo, medio o forma de comunicacién y
expresion, pero también es cierto que con tantas condiciones se vuelve
tediosa esta labor y de una u otra manera no permite la libertad de expresarse
y limita la creatividad a la hora de presentar propuestas
innovadoras/diferentes a los clientes y es por eso que el presente proyecto es
aln mas viable debido a que la ley de comunicacion no tiene regulaciones
sobre la estructura de desarrollo de la publicidad digital y todo su contenido,
al ser considerado el internet un lugar extraterritorial los porcentajes de
elaboracion al interior del pais de contenido publicitario no aplican.

Ley de Politica Tributaria: La realidad econémica del pais y los
continuos cambios en la politica tributaria, muestran resultados poco
favorables para fomentar la inversion en las empresas. Si bien es cierto pagar
impuestos es parte de la conciencia ciudadana para sostener el desarrollo

econémico de un pais, pero también es cierto que se debe tener un norte fijo
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para que estos valores recaudados se encausen en beneficio del pais. EI SRI
sigue alcanzando cifras record de recaudacion de impuestos, se dice que se
incremento 173% entre el 2006-2013, sin embargo dicen que tenemos la
presion fiscal méas baja de la region, pero no dicen que lo calculan solo en
base a tres rubros: Impuesto al Valor Agregado (IVA), Impuesto a los
Consumos Especiales (ICE) e Impuesto a la Renta (IR). En sus célculos no
incorporan los llamados “impuestos escondidos”. Segtn el Observatorio de
la Politica Fiscal son unos 60, pero no se transparentan. La realidad es que
vivimos como ciudadanos llenos de impuestos y se sigue pensando en afadir
mas, mientras que por el otro lado las pequefias empresas como Creativuz se
han visto presionados intensamente por el SRI para pagar a tiempo los
impuestos, lo cual aparentemente es lo mas adecuado, sin embargo la

desesperacion les ha llevado a notificar el cierre

Pagina Web:
-Asamblea Nacional, Comision Legislativa y de fiscalizacion “Reformas a la ley de régimen tributario Interno ”, http://docs.ecuador.justia.com/nacionales/leyes/ley-
reformatoria-a-las-leyes-de-regimen-tributario-interno-y-a-la-ley-de-equidad-tributaria-del-ecuador.pdf I, 11/04/2014

-Pérez Bustamante & Ponce (2015): “Nuevas reformas tributarias”, http://www.pbplaw.com/nuevas-reformas-tributarias/, 15/10/2015

de operaciones a pequefias empresas por estar en mora 15 dias, lo cual es un
absurdo, ya que dependen de que los clientes paguen para poder pagar
impuestos.

Es una realidad que no se debe tratar igual a una empresa grande, mediana o
pequefia, pues sus realidades son totalmente diferentes. Otro de los factores

de mayor impacto para la agencia Creativuz, es que uno de los rubros de


http://interconnection.org/condor/spanish_/informat/ecua_soc.html
http://interconnection.org/condor/spanish_/informat/ecua_soc.html
http://www.pbplaw.com/nuevas-reformas-tributarias/
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gastos con la implementacion del departamento digital son los costos que se
generan a través de la inversion en internet para sus clientes; pauta en
Facebook, pauta en google, servidores, dominios, servicios de analisis y
control de resultados, servicios de optimizacion de posicionamiento de
marcas, etc, los cuales no son costos deducibles por el SRI, ya que no se
genera una factura como tal, sino que se cobra automaticamente a una tarjeta
de crédito, donde se refleja dichos valores, pero no se justifica con factura
alguna el mismo lo cual genera un gasto de tiempo y dinero en un sistema
contable que logre equilibrar ese gasto no deducible para una agencia que

deberia tener el soporte del SRI para casos como ese.
o Salida de Dividas/Capitales (ISD): EI ISD es un impuesto

regulador el cual se crea con el objeto de estimular el ingreso de capitales
al pais y desincentivar la salida de fondos al exterior, para de esta manera,
estimular la inversion, la reinversién, el ahorro y su destino hacia los fines
productivos y de desarrollo nacional, asi como para atender a las
exigencias de estabilidad y progreso social. El impuesto a la salida de
divisas grava al valor de cada operacién o transaccion monetaria que se
efectde al exterior, con o sin intervencion de las instituciones del sistema
financiero o Couriers. La tarifa del impuesto inicial aprobado en el afio
2008 fue del 0.5%, luego se reformo en el 2009 al 2% y actualmente desde
noviembre del 2011 pasé al 5%, lo deben pagar las personas naturales, las

sociedades privadas nacionales o extranjeras y las sucesiones indivisas.
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o Sujeto Activo: El sujeto activo de este impuesto es el Estado
ecuatoriano que lo administrara a traves del Servicio de Rentas

Internas.
o Sujeto Pasivo: Son sujetos pasivos del Impuesto a la Salida de

Divisas las personas naturales, sucesiones indivisas y las sociedades
privadas, en los términos de la Ley de Régimen Tributario Interno,
nacionales o extranjeras, que transfieran o envien dinero al exterior
en efectivo o a través del giro de cheques, transferencias, envios,
retiros o0 pagos de cualquier naturaleza realizados con o sin la
intermediacion de instituciones del sistema financiero.

Las entidades que integran el Sistema Financiero Nacional se
constituyen obligatoriamente en agentes de retencién de este
impuesto por las transferencias que realicen por disposicién de sus

clientes.
Exenciones: Para fines de la determinacion y liquidacion del

Impuesto a la Salida de Divisas (ISD) estan exoneradas

exclusivamente las siguientes transacciones:

a. Los pagos por concepto de Importaciones.

b. La repatriacion de utilidades obtenidas por sucursales o filiales de
empresas extranjeras domiciliadas en el Ecuador siempre que el
destino inmediato no sean paraisos fiscales, de conformidad a lo
que se sefiale el Servicio de Rentas Internas en la Resolucion que

emita y publique para este efecto.
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c. Los pagos de capital e intereses por concepto de créditos externos
que estén debidamente registrados en el Banco Central del
Ecuador, siempre que el destino inmediato no sean paraisos
fiscales, de conformidad a lo que se sefiale el Servicio de Rentas
Internas en la Resolucidn que emita y publique para este efecto.

d. Pagos por concepto de primas de compariias de reaseguros.

e. Los consumos realizados en el exterior por medio de tarjetas de

crédito emitidas en el pais, cuyo titular sea una persona natural

Pagina Web: Asamblea Nacional, Comision Legislativa y de fiscalizacion “Reformas a la ley de régimen tributario Interno”,
http://docs.ecuador.justia.com/nacionales/leyes/ley-reformatoria-a-las-leyes-de-regimen-tributario-interno-y-a-la-ley-de-equidad-tributaria-del-ecuador.pdf I,
11/04/2014

Pagina Web: Asamblea Nacional, Comision Legislativa y de fiscalizacion “Reformas a la ley de régimen tributario Interno”,

http://docs.ecuador.justia.com/nacionales/leyes/ley-reformatoria-a-las-leyes-de-regimen-tributario-interno-y-a-la-ley-de-equidad-tributaria-del-ecuador.pdf, 11/04/2014

Base Imponible: La base imponible del Impuesto a la Salida de Divisas
(ISD) es el monto del traslado de divisas, de la acreditacion o deposito, o el
monto del cheque, transferencia o giro al exterior.

Todo esto impacta directamente en la agencia Creativuz, ya que incrementa

el costo de los rubros gque se generan a través del internet.

2.2.1.1.1 Factor Econémico:

En el 2013 fue un afio que se caracterizo por un proceso de desaceleracion en la

economia ecuatoriana, de tal forma que se estimd una tasa de crecimiento de


http://interconnection.org/condor/spanish_/informat/ecua_soc.html
http://interconnection.org/condor/spanish_/informat/ecua_soc.html
http://docs.ecuador.justia.com/nacionales/leyes/ley-reformatoria-a-las-leyes-de-regimen-tributario-interno-y-a-la-ley-de-equidad-tributaria-del-ecuador.pdf,
http://docs.ecuador.justia.com/nacionales/leyes/ley-reformatoria-a-las-leyes-de-regimen-tributario-interno-y-a-la-ley-de-equidad-tributaria-del-ecuador.pdf,
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4,21%, inferior a las cifras registradas en los afios 2011 y 2012 (7,79 y 5,14%,

respectivamente). Si bien la economia ecuatoriana mantiene su tendencia de

crecimiento, cada afio se torna mas complejo mantener esta tendencia.

Para comprender la evolucion que presentara la economia ecuatoriana en los

siguientes afos, es necesario evaluar los factores méas determinantes dentro de la

economia en los afos previos.

Producto Interno Bruto: El Producto Interno Bruto (PIB) es el valor de

los bienes y servicios de uso final generados por los agentes econémicos
durante un periodo. Su calculo en términos globales y por ramas de actividad
se deriva de la construccion de la Matriz Insumo-Producto, que describe los
flujos de bienes y servicios en el aparato productivo, desde la dptica de los
productores y de los utilizadores finales. En los Gltimos afios, el crecimiento
en el pais se ha dado como resultado de la importante inversion que se ha
originado desde el sector publico. Esta inversién ha permitido buenos niveles
decrecimiento en sectores como la construccion, debido a los montos
destinados a mejorar la infraestructura del pais, asi como el desarrollo de
viviendas, que se consiguié mediante un mayor financiamiento publico de la
cartera hipotecaria. También se evidenci6 el crecimiento de sectores como el
suministro de servicios, la administracion puablica y el comercio. El buen
momento de este Ultimo, asi como de otras actividades, también se dio como

resultado del aumento del consumo, que en el caso de los hogares se generd
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por el incremento en los ingresos de la poblacion. No obstante, la
dependencia en la inversion publica también requiere que el Estado cuente
con los recursos para su realizacion, lo que se ha conseguido tanto por
mayores ingresos petroleros, asi como por mayor recaudacion tributaria. Sin
embargo, el precio del petroleo ya no presenta mayores sorpresas; y es la falta
de la diversificacion de la industria lo que actualmente ha generado una
recesion econdémica debido a la caida y estancamiento del precio del petréleo.
Es este impacto negativo, a traves de los fallos administrativos del estado
antes mencionados, lo que ha generado un impacto dafiino en todas las
industrias afectando directamente a la inversién en publicidad que las

empresas y marcas realizan en un afio promedio.

Evolucion del PIB
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Fuente: Banco Central del Ecuador, UIEM | (2): valor estimado

En base a este escenario, en el afio 2014 se generd una tasa de crecimiento de
4,03%. Estos resultados reflejan el proceso de desaceleracion que tendra la
economia ecuatoriana en los siguientes afios. Este proceso de desaceleracion,

junto con la dependencia de la economia en el petroleo, ha llevado a que se
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busquen alternativas que reviertan este escenario, para conseguir recursos que

permitan mantener el crecimiento en la economia.

Pégina Web:

Ministerio Coordinador de Politica Econdmica (2013): Ecuador Econdmico, “Indicadores Macroecondémicos Enero 2013, http://www.politicaeconomica.gob.ec/wp-

content/uploads/downloads/2013/02/enero-2013.pdf, 11/04/2014
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Fuente: Banco Central Del Ecuador

En cuanto al PIB real por actividad econémica, estas son las actividades que

han impulsado el crecimiento, de acuerdo a las publicaciones del Banco


http://www.politicaeconomica.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2013/02/enero-2013.pdf
http://www.politicaeconomica.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2013/02/enero-2013.pdf
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Central del Ecuador; construccion, petréleo/minas, agricultura y

manufactura, entre otros.

Sectores que aportaron al crecimiento del Producto Interno Bruto
En 2013 las industrias de la construccion, petréleo/minas, agriculiura y manufactura dinamizaron el crecimiento econémico
Contribuciones de las industrias a Tasas de variacion
la variacion anual del PIB, 2013 anual del PIB, 2013
Construccion I 0,87% I O, 600
Petréleo y minas W 0.51% I 5.0
Agricultura M 0,43% I .10
Manufactura M 0,43% I 3 6%
Transporte M 0,39% I 5.0
Ensefianza, servicios sociales y de salud M 0,36% I 1.3%
Comercio H 0,34% I 3,20
Actividades profesionales W 0,32% Tasa de crecimiento |G 5 200
Correo y comunicaciones H 0,27% anual del PIB I 5.0%
- : 4,5% :
Gobierno general M 0,24% 1 I 4,1%
Otros servicios 10,15% I 2 1%
Alojamiento y servicio de comida 10,13% I 6,3%
Electricidad y agua 10,09% I 4 .1%
Acuicultura y pesca de camarén 1 0,04% I 400
Pesca (excepto camardn) 10,04% I G300
Servicios financieros [ 0,02% Il 0,9%
Servicio doméstico | 0,00% M 0,7%
Refinamiento de petréleo -0,33% Ml -25,1% I

Fuente: Banco Central Del Ecuador
En general todos los sectores han crecido, lo cual desde el punto de vista

empresarial es una buena sefial, sin embargo el que se concentre en unos

cuantos el crecimiento hace que el desacelerado crecimiento que se avecina,
constituya un riesgo, en vista de que poco a poco la época de bonanza ha
llegado a su fin y se deben tomar las medidas necesarias para que su impacto

en la empresa sea minimo.

Inflacion: La inflacion es el aumento sostenido y generalizado del nivel de

precios de bienes y servicios, medido frente a un poder adquisitivo. Se define
también como la caida en el valor de mercado o del poder adquisitivo de una

moneda en una economia en particular, lo que se diferencia de la devaluacion,


http://es.wikipedia.org/wiki/Precio
http://es.wikipedia.org/wiki/Devaluaci%C3%B3n
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dado que esta Ultima se refiere a la caida en el valor de la moneda de un pais
en relacion con otra moneda cotizada en los mercados internacionales, como
el dolar estadounidense, el euro o el yen. Un escenario de menor crecimiento
también se refleja en la inflacion. Es asi como en 2014 ya se registraron tasas
menores a las de afios previos, siendo ésta la méas baja desde 2008. Al haberse
mermado el dinamismo en la actividad economica, la inflacion también lo
hace y se espera una tendencia similar para los afios siguientes. Se debe acotar

que los controles de precios

Pagina Web:

-Foro Economia Ecuador: Revista de Andlisis y Divulgacion Cientifica de Economia y Empresa, http://foroeconomiaecuador.com/fee/ 11/05/2014, 20/02/2015
-Banco Central del Ecuador: Informacién Econémica, http://www.bce.fin.ec/index.php/component/k2/item/788, 11/05/2014, 20/02/2015, 19/06/2015

-Foro Economia Ecuador: Revista de Andlisis y Divulgacion Cientifica de Economia y Empresa, http://foroeconomiaecuador.com/fee/ 11/05/2014, 20/02/2015

-Banco Central del Ecuador: Informacién Econémica, http://www.bce.fin.ec/index.php/component/k2/item/788, 11/05/2014, 20/02/2015, 19/06/2015

a productos alimenticios también repercutio6 en la reduccion de este indicador.
Para los afios por venir el FMI proyecta una tasa de inflacion de 2,4%, en

tanto que la cifra oficial que se maneja en el presupuesto es de 3,2%.


http://es.wikipedia.org/wiki/D%C3%B3lar_estadounidense
http://es.wikipedia.org/wiki/Euro
http://es.wikipedia.org/wiki/Yen
http://www.bce.fin.ec/index.php/component/k2/item/788
http://www.bce.fin.ec/index.php/component/k2/item/788
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Evolucion de la inflaciéon
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El que la inflacion este relativamente estable durante ya 2 afios, ha permitido
que puedan mantener a clientes con precios estables, sin embargo podrian
existir otras connotaciones politicas y econémicas que podrian alterar este
rubro. Estas connotaciones son las que podemos apreciar actualmente en el
mercado debido a la crisis de una mala administracion publica, desempleo y
reduccion de presupuestos en la mayoria de las industrias afecta directamente
a las inversiones que Creativuz puede recibir por parte de sus clientes sin
embargo esto presenta también una oportunidad de negocio ya que la teoria
dicta que en tiempos de crisis la inversién en publicidad debe incrementar
para equilibrar los ingresos de una empresa.

Salario Minimo Vital: La ley para la transformacion econémica del
Ecuador establecié que se entenderd por remuneracion unificada el valor
correspondiente a la remuneracion basica (sueldo o salario mensual, mas

horas extras mas comisiones), los extintos decimoquinto y decimosexto



Rivadeneyra 46
Pico

sueldos que fueron mensualizados y la parte correspondiente a los
componentes salariales que se fueron incorporando cada afio a partir de la

vigencia de esa ley ubicandose en enero 2014 en US$340.

EVOlUC16n dEI Salarlo en Ecuador se elevo el salario de \osntr:g;a‘('jg:::::
El salario bagco en 6| pais desde 2007 Ecuador. La Ultima decision respecto del SBU
hasta este ano crecid en un 100%. fue tomada el 28 de diciembre del afio
pasado, por el presidente de la Republica,

Rafael Correa.

2007 2008 2009 2010 20M 2012 2013 2014

Fuente: Foro Economia Ecuador

Este crecimiento permanente en el salario minimo vital, constituye a la vez
un incremento en el costo de personal de la empresa, el cual en promedio
durante los Ultimos 4 afios han sido en el orden del aproximadamente 7%-

10% por afio.

2.2.1.1.2 Factor Socioeconémico:

e Cambio en la cultura de uso de internet y redes sociales: El uso del
internet en el mundo se lanza oficialmente en el afio 1999, en ese entonces

Estados Unidos y Canada ya contaban con entre un 36% y un 40% de su
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poblacién como usuarios de internet, para 2001 paises como Ecuador o
Venezuela no llegaban ni al 2% de su poblacion con acceso a la red. Y aunque
muchas brechas han ido decreciendo, los flujos de informacion siguen
padeciendo de desigualdades muy importantes y muy dificiles de superar. El
afio 2001 fue importante para el internet en el Ecuador, ya nos tomo
practicamente una década para ir del 2% de la poblacion conectada al 60%
de la poblacién conectada en el 2013. Los aspectos tomados en cuenta para
este porcentaje son del facil acceso a la conectividad que puede tener cada

ciudadano ya sea a traves de sus propios medios o utilizando los de terceros.

e ——
Pagina Web:

-Foro Economia Ecuador: Revista de Andlisis y Divulgacion Cientifica de Economia y Empresa, http://foroeconomiaecuador.com/fee/ 11/05/2014, 20/02/2015

-Banco Central del Ecuador: Informacién Econémica, http://www.bce.fin.ec/index.php/component/k2/item/788, 11/05/2014, 20/02/2015, 19/06/2015
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Ahora las comunicaciones digitales con su maximo exponente el internet, son
fundamentales en el desarrollo de las actividades comunicativas cotidianas,
en especial desde la llegada de la web 3.0 0 Web participativa. En esta nueva
era de internet, el usuario es quien tiene el poder y consume los contenidos
de acuerdo a sus intereses, gustos y necesidades, es exigente y muy critico
con los contenidos en la Web. El acceso progresivo a las nuevas tecnologias
permite que millones de usuarios en el mundo se puedan comunicar y acceder
a todo tipo de informacion especialmente noticiosa, de forma instantanea y
con diversidad de fuentes. Estas nuevas formas de comunicacion tienen

ventajas considerables frente a los medios

Péagina Web:

Carlos Reinoso: “Redes Sociales: Usos y cambio cultural, http://carlosreynoso.com.ar/archivos/articulos/Reynoso-Redes-sociales.pdf, 11/06/2014

tradicionales, por lo que los usuarios no tardaron en demostrar su simpatia


http://carlosreynoso.com.ar/archivos/articulos/Reynoso-Redes-sociales.pdf
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hacia los medios en linea que ofrecen inmediatez, actualizacion, multimedia,
y permiten su participacién con comentarios y sugerencias en su plataforma

o en las redes sociales.

Esta evolucion de laweb ha incidido de forma directa en la vida cotidiana de
las personas como tal ya, que en la actualidad no se puede concebir un dia sin
el uso del internet, de la misma forma se ha visto impactado el entorno
empresarial, ya que en la actualidad se ha convertido en una herramienta
indispensable, que permite ademas evaluar el impacto del medio en forma
cuantitativa y cualitativa. Con la implementacion de politicas y estrategias
gubernamentales de conectividad y prestacion de servicios se incrementaron
los indices de penetracion del servicio de Internet, es por esta razén que en el
afio 2013 se registré que cerca de 66 personas por cada 100 usan Internet, a
comparacion del afio 2006 donde 6 de cada 100 habitantes tenian acceso al
mismo. Uno de los incrementos mas notorios es el nimero de usuarios que
acceden al servicio de Internet, mediante conexiones de Banda. En el 2006,
el nimero de usuarios de Internet Banda Ancha fue de 823.483 y al 2013, el
numero de abonados de Internet Banda Ancha crecié a 4°859.996. Ademas,
se cuenta con 1'070.842 de cuentas residenciales, es decir conexiones
residenciales de Internet fijo, a diciembre de 2013. Segun datos del Inec 2013,
en el Ecuador el 50.9% de la poblacion usa internet en el hogar, el 31.7% de
la poblacion nacional utiliza Internet para obtener informacion y en el sector

rural para educacion y aprendizaje.
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Fuente: Red social Facebook pagina oficial Internet Ecuador

Es asi como el internet y las redes sociales se han convertido en la
herramienta indispensable de marketing de las empresas, pretendiendo
obtener:

o Retroalimentacion e interaccion inmediata con los clientes.

o Redirigir tréafico al sitio web.

o ldentificar el grado de afinidad con el producto/servicio que presta la

empresa.

o Notoriedad.

o Vender més a través del Facebook, twitter, etc.

o Captacion de BDD (Base de Datos).

o Fidelizacién de cliente en un nivel nunca antes vito por el mercadeo

y sus estrategias convencionales
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2.2.1.1.3 Factor Tecnoldgico:

Cambio de la tecnologia en el Ecuador: Los ecuatorianos han incrementado
el uso no so6lo del internet, sino también de la tecnologia, ya sea en
computadoras o teléfonos celulares en cifras impresionantes. Estadisticas del
INEC 2012, nos cuenta que el 26.4% de los hogares tiene computadora de

escritorio y el 13.9% de los hogares tiene computador portatil.

Equipamiento tecnoldgico del hogar

g% BAUE SEA% Ee%
soam  SI%

8,
as 26,6%
nan aan A% N2 aew
A% 240%  247%  IEAN
13,9%
a0%  98% .

2009 2010|2011 212 009 | 2010 2011 2022 | 2008 | 2010 2@11.|2(}12 2009 | 2010 | 2001 | W12 010 | 2011 | 2022

Televisitn a color Equipo de Sonido DWD-VHS Computadora de escritorio Computadera portti|

El 26.4% de los hogares tiene computadora de escritorio (1.7+) y el
13.9% de los hogares tiene computador portatil. (4.1+)

Estadisticas INEC Dic 2012

Fuente: INEC

En el 2006, la penetracion de la Telefonia Movil fue de 63.2%, en la
actualidad la penetracion subi6 hasta 111,20%, lo que significa un total de
conexiones al Servicio Mdvil Avanzando de 17°541.754. Por tanto se esta
hablando ahora de ingresar en el pais la tecnologia LTE 4G, que es la

tecnologia de ultima generacidn que dara mayores beneficios a los clientes
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gue cuenten con este servicio. 4G es el futuro en conectividad a internet para

conexiones inalambricas

17.086.863 17.541.754

15.105.420 15.874.558
13.454.600
11.692.248
9.939.977 I I
] . . . . . .
2008 2009

2007 2010 2011 2012 2013

Fuente: INEC

Confirmado con datos del ultimo estudio de Internet en Ecuador del INEC.
El 8% de ecuatorianos que tienen un celular activo tiene un Smartphone o
mas de 500 mil personas tienen un teléfono inteligente. En conclusion hoy en
dia la globalizacion en la que nos encontramos exige que todos los paises
utilicen la tecnologia como herramienta clave para incluso automatizar
procesos en las empresas a través de nuevos sistemas que permitan
optimizar tiempo y costos. Es asi como hoy en dia la inversion en
tecnologia ya no es un percibido como un gasto, sino una inversion que las

empresas debe someterse para ser mas competitivos en el mercado.

Péagina Web:

- INEC: Estadisticas de Tecnologia, http://www.inec.gob.ec/estadisticas/, 11/07/2014

2.2.1.1 Microambiente (Analisis Porter)


http://www.inec.gob.ec/
http://www.inec.gob.ec/estadisticas/
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Poder de negociacion de
los

clientes/Compradores.

Existencia de un gran mercado de empresas
medianas y pequefias Vs poca oferta de
agencias que puedan atender ese mercado.
Falta de conocimiento y experiencia por
parte del cliente, el mercado digital, en la
mayoria de casos, esta muy por encima de la
experiencia y del conocimiento de los
departamentos comerciales y de marketing
de las empresas.

El cliente es sumamente flexible, prefiere
ser guiado a través de la experiencia digital

y aprender en el camino.

Poder de negociacion de

los proveedores.

Los proveedores de una agencia digital, no
poseen flexibilidad alguna, poseen su
precios estandar y son multinacionales
excesivamente estables, los precios se
adecuUan hacia el cliente final cada vez que
el proveedor de internet lo hace.

El proveedor siempre estara alli, es casi
imposible que falle y que afecte en la
cadena de valor productiva de la agencia.
Si el proveedor de herramientas en internet

decide hacer cambios, la agencia,
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obligadamente, debe adaptarse a estos, esto
es generar un efecto positivo en cuanto a la
actualizacion y especializacion de la

materia.

Amenaza de nuevos
entrantes (Barreras de

Entrada).

Un mercado Global, asi como la agencia
local tiene una gran oportunidad de
internacionalizar sus servicios, hay agencias
extranjeras, con mas experiencia en muchos
casos, que pueden ingresar al mercado y
desfigurarlo.

.Vivimos una época del “Consumir lo
nacional” por lo cual esto es un escudo
frente a esta amenaza.

Agencias aliadas con grandes
multinacionales que reciben érdenes
directas de trabajar con determinado

proveedor por lineamientos regionales.

Amenaza de productos

sustitutos.

Se puede decir que son casi nulos, EI medio
digital es totalmente separado del BTL y del
ATL, estos no pueden ser considerados
como sustitutos ya que forman parte de una
estrategia de marketing global para las

empresas.
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2. Los medios digitales junto con los ATL y
BTL vendrian a ser complementarios y en el
peor de los escenarios los medios digitales
serian los sustitutos de los medios
tradicionales de comunicacion publicitaria.

3. La oferta de productos o servicios, que
podrian ser considerados como sustitutos, es
muy limitada en el pais. Existen
determinados servicios de tecnologia para
implementar herramientas al interior de una
empresa que podrian eliminar el
intermediario (La Agencia) pero estos
servicios, en muchos casos, son mas caros
que la contratacion del servicio de agencia
sobre todo en un escenario politico — social

como el ecuatoriano.

Rivalidad entre

competidores.

Alta rivalidad de competidores.

El mercado esta en acenso y cada vez es mas
alta la rentabilidad de negocio.

Las grandes multinacionales son el objetivo
principal de una agencia pero en el mercado
digital se puede trabajar con un espectro amplio

de pequefias, medianas y grandes empresas que
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posean estructuras comerciales y de marketing
adecuadas, es decir, la rentabilidad de un medio
digital se puede extender desde presupuestos
muy pequerios hasta grandes estrategias de
inversion por parte de todos los clientes caso

que no se da en medios tradicionales.

3.2.1.2.2 Industria del mercado publicitario en el pais:

- En el Ecuador existen 40 agencias publicitarias afiliadas a la asociacion ecuatoriana de
agencias de publicidad (AEAP), estas son empresas afiliadas a la asociacion sin embargo

- existen 90 empresas cuyo giro de negocio es publicitario en diferentes ramas y de estas
30 son agencias publicitarias que al momento no se encuentra afiliadas a la AEAP.

- Empresas que al igual que las agencias afiliadas a la AEAP tienen como giro de negocio
principal el desarrollo y ejecucion creativa de campafas publicitarios en los diferentes
ambitos del mercado en general.

- Ecuador se encuentra actualmente entre los 3 paises de la region con mayor crecimiento
en inversién publicitaria en los Gltimos 2 afios (Fuente 1AB) y de forma sorprendente la
inversion en publicidad digital se ha incrementado en un 50% entre 2013 y 2014. Al

cierre del afio 2013 en el pais se registro una inversion en el mercado digital de

Pagina Web:
. Asociacion Ecuatoriana de Agencias de publicidad: http://aeapecuador.com/,20/10/2014

- IAB (Interactive Advertising Bureau: http://www.iabecuador.com/, 22/10/2014, 15/05/20415


http://aeapecuador.com/
http://www.iabecuador.com/
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USD 7.411.025% de los cuales un 55% fue destinado a display; un 12% a moviles y un
33% a la administracion de marcas sobre redes sociales.

o Lainversion en red de “Display* corresponde a todo el dinero que se gasto en
publicidad de posicionamiento a traves de buscadores y sus paginas aliadas con
objetivos de generar trafico a sitios oficiales de las marcas donde se pretende
generar algun tipo de transaccién o conversion digital.

o Lainversion en moviles corresponde al desarrollo de aplicaciones disefiadas para
teléfonos inteligentes que tienen como objetivo el generar un valor agregado para
los consumidores de una marca, este valor agregado se genera a través de
experiencias complementarias a la compra de un producto o servicios y que a la
vez generar un alto valor de retorno tangible para las marcas como fidelidad de
clientes o la creacién de bases de datos personalizadas que podran ser utilizadas en
estrategias de CRM digital.

o Laadministracion de marcas en redes sociales corresponde a un amplio abanico de
posibilidades y estrategias que se pueden resumir en la creacion de paginas
oficiales sobre determinadas plataformas para emular o suplantar (No
recomendado) los sitios digitales oficiales de cada marca. La administracion de
estos canales conlleva el disefar, por parte de las agencias, una estrategia
personalizada para cada canal ya que cada uno presenta diversas oportunidades y
beneficios para los varios tipos de industria que podemos encontrar en el mercado.

- Los principales sectores que realizaron esta inversion fueron los servicios, alimentos y

golosinas, sector financiero, seguros, comercio automotriz y politico. Finalmente, de
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- acuerdo a cifras de |AB; Ecuador aln se encuentra en una etapa de desarrollo en el &mbito
digital, comparado con mercados mas maduros como Colombia con una inversion de
USD 38 709 305,30 y Pert con USD 20 017 271,07.

- Este estudio realizado por el IAB (Interactive Advertising Bureau) en colaboracién con
las principales agencias y empresas digitales del pais nos deja como resultado que en
Ecuador el crecimiento de mercado digital publicitarios va en un alza constante a pasos
agigantados si medimos el tamafio del pais y su economia frente a la region.

- Creativuz al invertir en la implementacién de un departamento de publicidad digital podra
ser participé y obtener un gran beneficio en participacién de mercado gracias al creciente
mercado y sus tendencias tecnoldgicas — digitales.

- Creativuz, en Quito, podras formar parte de las 10 agencias de publicidad digital con
mayor participacién de mercado zonal con vistas al afio 2015 — 2016.

- Encuanto a la realidad actual del pais y sobre todo en como la industria publicitaria se
verd afectada, el crear un departamento de medios digitales para los clientes de Creativuz
es uno de los mejores escenarios ya que por conocimiento comun e historia, en tiempos de
crisis las empresas que trabajan en territorio ecuatoriano tienden a reducir las inversiones
y presupuestos de publicidad lo que afecta directamente a los medios de alto costo
convencionales y deja una oportunidad de ofertar mayor rentabilidad, medicion de

efectividad y menor inversién a través de medio digitales.

Pagina Web:
Marketing activo (2014): “Inversion publicitaria digital en el Ecuador”, http://marketingactivo.com.ec/inversion-publicitaria-digital-en-ecuador/,20/10/2014
-Revista Lideres; “Ecuador tiene un mercado publicitario con multiplicidad de actores™ http://www.revistalideres.ec/lideres/ecuador-mercado-publicitario-

multiplicidad-actores.html, 20/10/2014


http://www.revistalideres.ec/lideres/ecuador-mercado-publicitario-multiplicidad-actores.html
http://www.revistalideres.ec/lideres/ecuador-mercado-publicitario-multiplicidad-actores.html
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- Invertir en medios digitales puede llegar a ser hasta un 60% mas econémico generando un
impacto mas alto, efectivo y medible que es uno de los factores esenciales en tiempos de

crisis “Medir cual fue el impacto real de mi inversion

3.2.2  Analisis interno:

2.2.2.1 Estructura organizacional:
Creativuz cuenta con un departamento de cuentas y desarrollo que es su columna vertebral en
el accionar de su giro de negocio, al ser una agencia de publicidad tradicional la relacion con

sus clientes y la ejecucion de sus trabajaos es primordial en su estrategia de negocio.

Su organigrama empresaria esta disefiado de la siguiente forma:

Contable. Contable.

Gerente
General.

Ejecutivo de
) Cuentas.
Director
i i
Ejecutivo de
Ventas.
Director de
PubI|C|dad

Director Disefno
Creativo. Campanas.
Director Disefio
Grafico. Grafico.
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3.2.2.2 Principales clientes:

g@ Energizer.

. HUAWEI o
f FAVORITA ¢’ Domino’s
Q@ Yetrppolian iﬂo \,i QUITO

MEGAN ' P"AXI
SUPERMAXI —

H\YUI'II:IFII %’

3.2.2.2.1 Segmento de Mercado:

El segmento de mercado es el analisis estratégico que realizamos para identificar nuestro
grupo objetivo posible de clientes en vista de la implementacion del departamento de
publicidad digital en la agencia, su comportamiento y las vias que tomaremos para llegar
hacia ellos.
Creativuz ha segmentado su cartera de posibles clientes de la siguiente forma:
1.- Criterio Geogréfico: Identificar a las empresas que comercialicen servicios y
productos de todo tipo, con preferencia por el consumo masivo, que cuenten con
sus operaciones centrales en la ciudad de Quito.
2.- Criterio Demografico.- Profesionales con experiencia de al menos 4 afios en
marketing y manejo corporativo de marcas, comprendidos en un target de 26 a 45

afios de edad con un comportamiento de constante adaptacién a la evolucién
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tecnoldgica y una amplia aceptacion por el cambio constante de las tendencias de
mercado.

3.- Criterio econdémico.- Empresas que cuenten con presupuestos pre disefiados
para inversiones anuales en marketing y publicidad (amplios o pequefios), con
objetivos comerciales anuales basados en el contacto y atencidn hacia sus clientes

a través de estrategias especificas de mercadotecnia y publicidad.

El pilar estratégico a implementar en Creativuz para alcanzar una satisfaccion de sus
clientes con sus productos y servicios digitales se debe basar en un seguimiento comercial
continuo, una estrategia que permite atender a sus clientes a traves de la presentacion de
ideas y herramientas que puedan ayudar en el crecimiento e impacto comercial positivo
sobre sus determinados mercados.

Para Creativuz es indispensable poder demostrar, en lo posible, que su servicio genera un
impacto positivo sobre los objetivos comerciales de sus clientes.

En esencia, la efectividad del departamento digital yacera sobre la capacidad que el
departamento creativo y comercial tengan para desarrollar un sistema de recomendaciones
de inversiones sobre cada cliente, el plan anual de actividades para cada cuenta debe ser
disefiado con el objetivo de que en determinados periodos del afio el cliente haga las
inversiones recomendadas, perciba los resultados positivos de estas inversiones y asi
incremente su confianza en la efectividad del medio dejando abierta la posibilidad a

incrementar el presupuesto de inversion afio a afo.
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2.2.2.2.2 Proveedores principales:

Al ser Creativuz una agencia de servicios publicitarios convencionales con el plan de

implementar un departamento de desarrollo de estrategias publicitarias digitales, no

contara con la posibilidad de demostrarle a sus clientes finales que dentro de su cadena de

valor productiva cuenta con una linea de materias primas o productos no procesados de

alta calidad por lo cual esta percepcion se trasladara hacia el trabajo realizado al interior

de la agencia a través de sus principales plataformas o proveedores digitales y los

resultados que estos proveedores nuevos en materia digital le puedan proporcionar a

Creativuz para realizar dichos analisis de eficiencia y rentabilidad.

El principal y méas importante proveedor de la agencia debera ser el equipo de

conceptualizacidn, ejecucion y desarrollo de trabajo sobre las plataformas internacionales

digitales de internet que lamentablemente no son locales pero si mundiales.

Si bien existen varias herramientas que seran utilizadas para optimizar campafias y

efectividad de las mismas en internet, estas dependeran en un 100% de quienes las

operaran y las haran efectivas a traves de su uso y monitoreo adecuado.

Se podran calificar dentro de los principales proveedores de Creativuz, para su

departamento de medios digitales, a empresas como:

1.

2.

Google — Plataforma publicitaria.
Yahoo — Plataforma publicitaria.
Facebook — Plataforma publicitaria de interaccion comercial.
Instagram — Plataforma publicitaria de interaccion comercial.

Twitter - Plataforma publicitaria de interaccién comercial.
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6. Social Bakers — Plataforma de optimizacion publicitaria y
administracion de comunidades.

7. Qwaya — Plataforma de optimizacién de inversion publicitaria.

8. HootSuite — Plataforma de administracién masiva de contenidos y
cuentas en medios digitales.

9. Spotify — Plataforma publicitaria.

10. Proveedores de internet Locales. (TvCable)

2.2.2.2.3 Estrategia de ventas.-

La estrategia comercial sera disefiada en base a objetivos especificos y a un andlisis constante
de mercado que le permitira a Creativuz alcanzar un nivel de ventas éptimo con crecimiento
paulatino en el corto y mediano plazo.

e Laestructura de comercializacién sera disefiada e implementada en base a criterios de
venta tradicionales “Agrupacion de bases de datos - depuracion de bases de datos —
acercamiento y lobbying de clientes — seguimiento y cierre de ventas”

o Esta estrategia comercial tiene como objetivo dar resultados inmediatos ya que
de esta manera optimizamos tiempo en la busqueda y seguimiento de clientes,
conociendo cuales seran parte del objetivo de mercado, quienes poseen la
estrategia disefiada y el presupuesto designado para inversiones publicitarias
ademas se lograra conocer cuales, dentro de los posibles clientes, son los mas
adecuados para atacar debido a la confianza y conocimiento previo que puedan

tener en materia de medios publicitarios digitales.
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Se deben crear alianzas comerciales estratégicamente disefiadas para formar parte del
incremento de ventas para el departamento de medios digitales. La posibilidad y
viabilidad de estas alianzas esta sobre la identificacion de las grandes agencias de
medios tradicionales, nacionales e internacionales, que no estan dispuestas a invertir
en la creacion de departamentos digitales, hacer el acercamiento con ellas y lograr
obtener un acuerdo que le permita transformarse a Creativuz en el brazo digital de
estas grandes empresas para todos sus clientes, esto deja como resultado un ganar -
ganar para las dos agencias ya que Creativuz se beneficia de un incremento de ventas
y participacion de mercado y las agencias de medios tradicionales logra incrementar la
confianza de sus clientes en sus servicios siempre “actualizados e innovadores”.
Fortalecimiento del boca a boca a través eficiencia en la ejecucion y entrega de
proyectos; lo que esto quiere decir es que uno de los pilares del sistema de captacion
de ventas debe vivir sobre el trabajo de alta calidad con los primeros clientes de
Creativuz, la posibilidad de esto se da debido a que el segmento de clientes directos o
de decidores de compra son profesionales que cuentan con un perfil determinado que
en el medio de profesionales del mercadeo y publicidad le permitira a Creativuz
recibir recomendaciones de un profesional o gerente del area a otro. Es por esto que
los resultados vy la calidad del trabajo final se deben controlar en cada eslabon de la
cadena de desarrollo para que esto pueda ser una de las herramientas de incremento de
ventas a través de referencias continuas.

Seguimiento continuo de clientes y optimizacién los servicios contratados, que al
parecer suena complejo para una estrategia de servicios publicitarios digitales pero es

fundamental en el camino hacia los objetivos de ingreso al mercado de servicios
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publicitarios digitales. Lo que se implementara como servicio post venta en Creativuz
es una estrategia de seguimiento continuo de clientes y los resultados de las campafias
realizadas, esto, con el Unico objetivo de que los clientes que ya estén generando una
inversion en los nuevos servicios puedan incrementar la confianza en los mismos y asi
crear un plan de actividades a corto y mediano plazo lo que le dejara a Creativuz un
estimado de posibles ventas proyectadas.
o Este proceso de seguimiento post venta continuo debe contar con la siguiente
estructura:
= Analisis y presentacion de resultados de las campafias en curso
= Optimizacion de las campafias vigentes sin costos adicionales para el
cliente

= Recomendacion de mejoras sobre la campafia vigente

= Cierre de campafia con andlisis de resultados y efectividad

= Proyeccidn de futuras actividades en medios digitales para el cliente

= Presentacion de posibles campafias a implementarse

e Campafias deben contar con la estructura y conceptos completos
previo a su presentacion.
= Cierre de nuevas ventas no planificadas en base al seguimiento y
presentacion de resultados continuamente para cada marca.
Criterios de atencion al cliente igualitarios.
o En el medio de la publicidad digital es muy comdn el percibir que la gran
mayoria de agencias, en casi todos los casos, tienden a destinar mayor tiempo

y atencion a las grandes cuentas con grandes presupuestos y esto genera que
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las pequefias pero fieles marcas pierdan la confianza en su proveedor

publicitario debido a la falta de calidad en producto y atencion; para evitar

esto, en Creativuz se debe implementar un sistema de atencion igualitaria para

todo tipo de clientes y presupuestos, esto se logra a través de la designacién de

equipos de trabajo equilibrados que destinen, bajo cronogramas de trabajo, el

mismo tiempo de labores a cada cuenta sin importar cuanto represente la

misma econdmicamente para la agencia; solo asi lograremos que los clientes

incrementen la fidelidad y confianza en la agencia y esto es uno de los puntos

vitales para el crecimiento del departamento de medios digitales.

2.2.2.2.3.1 Ventas
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Cuadro elaborado por los autores de la tesis
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Como se puede observar en el grafico, las ventas de Creativuz, han tenido una tendencia a

crecimiento permanente durante 5 afios consecutivos, el crecimiento mas importante lo

obtuvimos en el 2do. afio de operacion duplicando nuestras ventas, mientras que en los

siguientes afos se ha ido estandarizando este crecimiento a promedios del 30% de

crecimiento anual. EIl principal factor de crecimiento es sin duda el crecimiento en nimero

de clientes.

2.2.2.2.3.2 Clientes
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Cuadro elaborado por los autores de la tesis

Como se puede observar en el gréfico, el numero de clientes

de Creativuz, se ha

incrementado en forma importante gracias al trabajo comercial y a la calidad de trabajo

realizado con cada uno de ellos, satisfaciendo sus requerimientos al 100%.
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2.2.2.2.3.3 Servicios

Servicios Ofertados

Artes Gréficas

Concepto de Campaiias

m 2010 m 2011 m 2012 m 2013 m 2014 m 2015

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

Los servicios ofertados en la empresa han ido evolucionando de acuerdo a las necesidades del
mercado y a la capacidad instalada. Empezamos en el 2010 Gnicamente con artes graficas, en el
2011 agregamos concepto de campafias publicitarias, en el 2012 agregamos concepto y redaccion
para radio y activaciones de marca BTL, en el 2013 agregamos a nuestros servicios vallas moviles,
especificamente buses, en el 2014 agregamos via publica y en el 2015 agregamos a nuestros

servicios pauta de radio.

2.3 Analisis FODA del proyecto:

Fortalezas:
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1. Categoria de servicios y productos con mayor versatilidad de comunicacion para las
marcas, a través de medios digitales las marcas entienden a sus clientes.

2. Lamedicion de resultados es casi real, un medio digital proporciona la informacion
necesaria para saber que el dinero invertido gener6 un numero determinado de impactos.

3. Menor inversion Vs los medios tradicionales, Invertir en digital es mas tangible que un
medio convencional.

4. Adaptacion al cambio y transformacion del mercado, implementar el departamento de
medio digitales le permite a Creativuz innovar y estar al tiempo en las tendencias de
publicidad y mercadeo y todo lo que esto representa para sus clientes.

5. Posibilidad de iniciar con clientes en medios digitales desde el dia uno de arranque del
proyecto ya que la agencia cuenta con una amplia cartera de clientes para sus medios

tradicionales.

Debilidades:

1. Alto nivel de competencia; que el mercado se encuentre en evolucion y crecimiento
incrementa la oferta ya que es una gran oportunidad de mercado y esto se transforma en
un impacto directo sobre las labores de captacion de clientes nuevos.

2. Cartera de clientes actual con alto nivel de confianza por los medios publicitarios
tradicionales y poco conocimiento del funcionamiento del mercado digital.

3. Evolucion constante del medio; los medios digitales evolucionan a pasos agigantados
frente a los medios tradicionales y esto representa una carga de trabajo que demanda un
mayor compromiso de cada agente en la cadena de valor. .

4. Curva de aprendizaje larga por la que deben pasar las jefaturas actuales de Creativuz; lo

que incrementa el valor de inversion en personal.
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5. Confianza del mercado en el medio; esto ira cambiando pero siempre serd una debilidad

ya que la zona de confort de los departamentos de mercadeo de muchas marcas se

encuentra en los resultados que los medios tradicionales les han proporcionado hasta la

fecha.

Oportunidades:

1.

Mercado en etapa de desarrollo. A diferencia de otros paises de la region como
Colombia y Pert, Ecuador se encuentra con un mercado que aun esta realizando
pruebas y determinando confianzas sobre las herramientas digitales lo que deja una
gran oportunidad a la captacion de mercado a través de trabajos de calidad.

Empresas con alta intencion de inversién en medios digitales debido al conocimiento
general en el mercado de la efectividad del medio Vs la inversion requerida.

Poca oferta Vs un mercado creciente. Pequefias, medianas y grandes empresas desena
conocer e invertir en el medio pero no existen las suficientes agencias especializadas
para satisfacer la demanda potencial.

Capacidad de convertirse en el brazo de desarrollo digital de las grandes agencias de
medios tradicionales.

Capacidad de presentar resultados a detalles sobre cada centavo invertido; esto
representa una gran ventaja sobre medios ATL, es de conocimiento comun que las
empresas desean invertir menos y crear mayores impactos y esto es lo que los medios

digitales puede hacer.

Amenazas:
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1. No es un secreto, el medio digital es una oportunidad de negocio y el mercado en
general lo sabe por lo cual el medio crecera continuamente creando nuevas ofertas y
asi intensificando la competencia.

2. Potencial competencia en desarrollo. Cultura de emprendimiento toma esta
transformacion del mercado como una oportunidad para desarrollar nuevas empresas
que ofrecen servicios similares a costos menores.

3. Ingreso de competidores extranjeros. La oferta extranjera posee un nivel competitivo
mas alto debido a su experiencia en el medio.

4. Lineamientos gubernamentales. La publicidad esta siendo afectada por politicas
nacionales y en cualquier momento el mercado digital puede sufrir una impacto
negativo.

5. Falta de profesionales especializados en la materia hacia futuro. Mallas académicas de
las instituciones de educacion superior aun no poseen especializacion de mercadeo y

publicidad digital dentro de su pensum.

3 CAPITULO

CAPITULO I1I: DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO.

Filosofia Corporativa:

El direccionamiento estratégico es el analisis organizacional que implica estudiar los
datos, la informacion, los procesos, la estructura y los elementos esenciales del organismo
empresarial. El objetivo el analisis es encontrar sectores de la organizacion que puedan

ser susceptibles o débiles dentro del desarrollo e implementacién de nuevas estrategias de
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expansion en el mercado como empresa asi pudiendo pronosticar y prever impactos sobre

la productividad y eficiencia de la organizacion.
Actuar siempre con integridad: Las personas que trabajan en Creativuz, son personas que

actuan siempre con honestidad, no solo dentro del espacio laboral sino en todos los entornos de la

vida de sus colaboradores, con el fin de nutrir una cultura de confianza y verdad.

Trabajo en Equipo:_Para Creativuz trabajar en equipo es la clave para ejecutar proyectos
con altos niveles de creatividad atados a los objetivos comerciales de sus clientes.
Proactividad: Nuestro objetivo no es entregar el proyecto como el cliente lo solicito sino

entregarlo como el cliente nunca se imagind recibirlo. Trabajar anticipandose a las necesidades
de nuestros clientes, hace que sorprendan a sus clientes positivamente.

Nuestra gente es primera: Para Creativuz el capital humano representa una ventaja
competitiva en el mercado, por ello las reglas y exigencias laborales se trabajan a la inversa, el
colaborador sugiere y exige los pardmetros sobre los cuales se siente mas comodo desempefiando
sus labores y la empresa trabaja en satisfacer justamente esas exigencias. Se busca trabajar en un
ambiente diferente al tradicional, buscando siempre que los colaboradores se sientan parte de la
empresa y sus objetivos.

Personal siempre Capacitado: Seminarios, conferencias, ferias y todo tipo de herramienta
que le permita al equipo crecer intelectualmente esta siempre contemplado dentro de las
actividades grupales.

Cuidar mucho a nuestros clientes: Mantener clientes de por vida, cuidando cada detalle
para ganar su confianza y por ende su fidelidad. Se trata de satisfacer al maximo sus

requerimientos, construyendo una relacion a largo plazo.
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3.1.1 Definicion del Negocio:

Identificacion de la razon de ser de la empresa en funcion de las necesidades que satisface, el

mercado al que sirve, y las ventajas competitivas que ofrece.

Negocio Actual o Real: Empresa dedicada a la oferta de servicios publicitarios tradicionales
en la ciudad de Quito.

Negocio Potencial: Empresa dedicada a la oferta de servicios publicitarios tradicionales y
digitales en Quito.

Negocio Futuro: Empresa dedicada a la a la oferta de servicios publicitarios tradicionales y
digitales en Ecuador, ofreciendo servicios personalizados para cada cliente, en forma estratégica
y alineadas a sus objetivos.

3.1.2 Clientes:

Este aspecto se enfoca en la concepcion que la empresa deberia tener de sus clientes, que para el

caso de estudio seria:

La empresa considera que su principal meta es tener clientes de por vida, por ello todos los
esfuerzos estan enfocados y direccionados a satisfacer al maximo sus necesidades,

requerimientos y expectativas, de tal forma que se convierta en una filosofia ganar-ganar.

3.1.3 Principios:

Son elementos éticos aplicados que guian las decisiones de la empresa, y definen el liderazgo de
la misma. A continuacion se proponen una serie de principios que existen y los que faltan dentro

de la empresa:
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Matriz axiomatica de principios existentes y propuestos:

. Calidad en el Superar las expectativas del cliente
Proactividad .
servicio externo.

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

3.1.4 Valores:

Los valores organizacionales son la conviccion que los miembros de una organizacion tienen en
cuanto a preferir cierto estado de cosas por encima de otros.

Los valores organizacionales compartidos afectan el desempefio en tres aspectos claves, proveen
una base estable (guia) sobre la cual se toman las decisiones y se ejecutan las acciones; forman
parte integral de la proposicion de valor de una organizacion a clientes y personal y; motivan y
energizan al personal para dar su maximo esfuerzo por el bienestar de su compafiia. Asi se crea
una fuente de ventaja competitiva que es dificil de replicar ya que se fundamenta en valores
propios y unicos de la organizacion. A continuacion se proponen una serie de valores que la

empresa deberia profesar:
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Valores existentes y propuestos:

L Calidad en el Superar las expectativas del cliente
Proactividad .
servicio externo.

Existentes

Faltantes

Cuadro elaborado por los autores de la tesis
3.1.5 Vision:

La vision establece el escenario en el que se desea posicionar a la empresa en el futuro. Es decir,
generar una vision empresarial es expresar en palabras lo que se desea que la empresa sea en un
periodo consiente de tiempo que permita la consecucion de metas y objetivos.

Posicién en el Mercado: Incrementar la participacion de mercado.

Tiempo: 5 afios.

Ambito del Mercado: Mercado de agencias de publicidad en Quito.

Productos o Servicios: Servicios integrales publicitarios.

Incrementar la participacion del mercado de agencias de publicidad en Quito, ofreciendo
un servicio completo e integrado y garantizando resultados a nuestros clientes, a través de

la excelencia en los servicios prestados, en los préoximos 5 afios.
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La mision expresa la razon de ser de la empresa se la puede considerar como una declaracion

escrita del proposito de la organizacion. La misidn de Creativuz se basa en los siguientes

elementos clave:

Naturaleza del negocio: Desarrollo y conceptualizacion de campafias y herramientas

publicitarias a través de medios ATL y Digitales.

Razon para existir: Satisfacer las necesidades de los clientes en forma integral.

Mercado al gue sirve: Mercado nacional ecuatoriano.

Posicién deseada en el Mercado: Lider en el mercado de agencias de publicidad.

Somos una empresa dedicada a ofrecer servicios de publicidad integral, creando nuevos

servicios, cuidando la satisfaccion de nuestros clientes, basandose siempre en generar

resultados bajo el criterio de servicio excepcional.

3.1.7 Conceptualizacién de la visién y mision:

VISION

ofreciendo  un

Incrementar la participacion del mercado
de agencias de publicidad en Quito,|completo e integrado
completo e
integrado y garantizando resultados, a
través de la excelencia en los servicios|Garantizando resultados a
prestados, en los préximos 5 afios.

servicio

CONCEPTUALIZACION VISION

DIRECTRICES
ESTRATEGICAS
Incrementar la
participacion de mercado
de agencias de publicidad

en Quito.

ADN
Incrementar la participacion de mercado de agencias
de publicidad en Quito, significa incrementar nuestra
cuota actual de mercado.

KPI'S
1. Incrementar ventas.

Ofreciendo  un  servicio

Ofreciendo un servicio completo e integrado, significa
creacion de nuevos servicios complementarios
acoplados a las necesidades de los diferentes clientes.

1. Captar nuevos clientes.

nuestros clientes.

Garantizando resultados a nuestros clientes, significa
que nos convertiremos en consultores estratégicos|
para lograr en equipo los objetivos de los clientes.

1. Fidelizacion de clientes
actuales y nuevos.

A través de la excelencia en
los servicios prestados

A través de la excelencia en los servicios prestados,
significa trabajar todo el tiempo con pensamiento
proactivo.

1. Numero de reclamos. 2.
Medicion de la satisfaccion
del cliente.

En los préoximos 5 afios.

En los préximos 5 afios, significa el horizonte de

tiempo para cumplie con la vision.

1. Cumplimiento de los|
objetivos en el lapso de 5
afios.

Cuadro elaborado por los autores de la tesis
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3.1.8 Ejes Estratégicos:
Los ejes estratégicos son los puntos o areas principales donde se detectd falencias que
requieren de acciones oportunas por parte de la empresa para minimizar, controlar o
corregir dicha falencia detectada. Dentro del analisis matricial se definen estos ejes

estratégicos:

N° EJES CONCLUSIONES
Implementar politicas y procedimientos con el fin de incrementar Ia
Gestidn rentabilidad de le empresa a través de una eficiente asignacion y utilizaciéon de
1 Financiera los recursos.

Implementar departamento digital que permita cerrar la cadena de valor
Gestion de [satisfaciendo las necesidades de los clientes actuales e incrementando la
2 Clientes cartera de nuevos clientes.

Disefiar un plan estratégico de marketing que aportara significativamente a
posicionarnos en el mercado de agencias de publicidad, como una agencia
Gestion de |completa, que brinda un servicio personalizado a sus clientes, alineados a los

3 Marketing |objetivos de los mismos.
Comprar equipos necesarios para la creacién del nuevo departamento digital
Capital (Mac y desktop), asi como también compra de softwares necesarios para

4 | Tecnoldgico [implementacion digital.

Gestion de  |Contratar personal necesario y capacitado en el area digital, que permita
5 RRHH asegurar un servicio de calidad a nuestros clientes.

Gestién Diseflar modelo de gestién estratégico que direccione los esfuerzos de la
6 Estratégica |empresa hacia los resultados anhelados.

Cuadro elaborado por los autores de la tesis
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N° EJES FACTOR ESPECIFICO FACTOR MEDIBLE RECURSOS ;E\éﬁggi PRE-OBJETIVOS
Implementar politicas y procedimientos con el fin ’ Tecnolgicos. Incrementar la rentabilidad de la agencia, en un periodo
Gestion de incrementar la rentabilidad de le empresa| Indices de Rentabilidad Financieros. Humanos. de 2 afios, a través de una eficiente asignacion vy
1 Financiera |disminuyendo costos operativos. 2 Afios utilizacion de los recursos.
Implementar departamento digital que permita Desarrollar e implementar un departamento digital en la
cerrar la cadena de valor satisfaciendo las agencia, en el transcurso de los proximos 6 meses, que|
necesidades de los clientes actuales el Clientes Satisfechos/N2 Tecnoldgicos. permita satisfacer las necesidades a los clientes actuales
incrementando la cartera de nuevos clientes. Clientes Nuevos Financieros. Humanos. y a la vez incrementar la cartera de nuevos clientes de la
Gestion de agencia.
2 Clientes 6 Meses.
Disefiar un plan estratégico de marketing que Desarrollar e implementar un plan estratégico de
aportara significativamente a posicionarnos en el marketing, que permita crecer y posicionarse en el
mercado de agencias de publicidad, como una Investigacion de Tecnoldgicos. mercado ecuatoriano de agencias de publicidad como]
agencia completa, que brinda un servicio| Mercado. Financieros. Humanos. una agencia completa, con servicio personalizado, en un
Gestionde |personalizado a sus clientes, alineados a los| lapso de 2 afios.
3 Marketing  [objetivos de los mismos. 2 Afios
Comprar equipos necesarios para la creacion del Comprar equipos necesarios para la creacion del nuevo
nuevo departamento digital (Mac y Desktop), asi B n Tecnoldgicos. departamento digital (Macy Desktop), asi como también
Inversion Tecnoldgica . .
Capital como también compra de softwares necesarios| Financieros. Humanos. compra de softwares necesarios para implementacion
4 | Tecnolégico [paraimplementacion digital. 6 Meses. |digital, en el transcurso de los proximos 6 meses.
Contratar personal necesario y capacitado en el Ne de personas a Contratar personal necesario y capacitado en el drea
area digital, que permita asegurar un servicio de| . Tecnoldgicos. digital, que permita asegurar un servicio de calidad a
Gestion de  |calidad a nuestros clientes. requern.'/vael Financieros. Humanos. nuestros clientes, en el transcurso de los préximos 6
5 RRHH profesional. 6 Meses. _|meses.
Disefiar modelo de gestion estratégico que Disefiar un modelo de gestidn estratégica en 3 afios, que
direccione los esfuerzos de la empresa hacia los| indice de Cumplimiento Tecnoldgicos. e - L
., o N R permitird la consecuciéon de las metas y objetivos,
Gestion resultados anhelados. de Objetivos Financieros. Humanos.
6 Estratégica 3 Afios. |mediante la aplicacion de estrategias y proyectos.

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

3.1.10Impacto Vs Factibilidad de Objetivos:
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EJES OBJETIVOS FACTIBILIDAD [ IMPACTO

Incrementar la rentabilidad de la agencia, en un periodo
Gestion |de 2 afios, a través de una eficiente asignacion y
Financiera |utilizacion de los recursos. 7 8

Desarrollar e implementar un departamento digital en la
agencia, en el transcurso de los préoximos 6 meses, que
permita satisfacer las necesidades a los clientes actuales y
Gestion de |a la vez incrementar la cartera de nuevos clientes de la

Clientes [agencia. 9 9

Desarrollar e implementar un plan estratégico de
marketing, que permita crecer y posicionarse en el
mercado ecuatoriano de agencias de publicidad como una
Gestion de |agencia completa, con servicio personalizado, en un lapso
Marketing |de 2 afios. 8 9

Comprar equipos necesarios para la creacion del nuevo
departamento digital (Mac y Desktop), asi como también
Capital |comPpra de softwares necesarios para implementacion
Tecnoldgico |digital, en el transcurso de los proximos 6 meses. 9 9

Contratar personal necesario y capacitado en el area
digital, que permita asegurar un servicio de calidad a
Gestion de |nuestros clientes, en el transcurso de los proximos 6

RRHH meses. 8 9

Disefiar un modelo de gestidn estratégica en 3 afios, que

. permitira la consecucion de las metas y objetivos,
Gestion

Estratégica |mediante la aplicacidn de estrategias y proyectos. 7 8

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

Impacto Vs. Factibilidad

¢ Gestion  Financiera

® Gestionde Clientes
Gestion de Marketing

= Capital Tecnoldgico

x Gestién de RRHH

® Gestién Estratégica

Cuadro elaborado por los autores de la tesis
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3.1.110bjetivos Corporativos:

3.2

3.21

Incrementar la rentabilidad de la agencia, en un
Gestion periodo de 2 afos, a través de una eficiente
1 | FINANCIERA Financiera |asignaciony utilizacidn de los recursos.

Desarrollar e implementar un departamento digital
en la agencia, en el transcurso de los préximos 6
meses, que permita satisfacer las necesidades alos
Gestionde (clientes actualesy alavez incrementar la cartera de
2 CLIENTE Clientes nuevos clientes de la agencia.

Desarrollar e implementar un plan estratégico de
marketing, que permita crecer y posicionarse en el
mercado ecuatoriano de agencias de publicidad
PROCESO Gestionde |[como wuna agencia completa, con servicio
3 INTERNO Marketing [personalizado, en un lapso de 2 afios.

Comprar equipos necesarios para la creacién del
nuevo departamento digital (Mac y Desktop), asi
como también compra de softwares necesarios para

Capital implementacion digital, en el transcurso de los

| 4 | Tecnolégico [proximos 6 meses.
CRECIMIENTO Contratar personal necesario y capacitado en el drea
Y digital, que permita asegurar un servicio de calidad
APRENDIZAJE Gestionde |a nuestros clientes, en el transcurso de los

5 RRHH préoximos 6 meses.

Disefiar un modelo de gestion estratégica en 3 afios,
que permitird la consecucion de las metas y
Gestion objetivos, mediante la aplicacion de estrategias y
6 Estratégica |proyectos.

Cuadro elaborado por los autores de la tesis
Estrategia Corporativa.
La estrategia corporativa es el patron de los principales objetivos, propésitos o metas y las
politicas y planes esenciales para conseguir dichas metas, establecidas de tal manera que
definan en qué clase de negocio la empresa esta o quiere estar y qué clase de empresa es 0
quiere ser.
Estrategia de Desarrollo:

» Diferenciacion: Las estrategias de diferenciacion pueden adoptar diversas formas:

disefio o imagen de marca, tecnologia, atributos de producto, servicios al consumidor,
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red de ventas, que permitan atraer la atencién del consumidor por sus ventajas

diferenciales sobre la competencia.
3.2.2 Estrategias de Crecimiento:

» Desarrollo del Producto: La empresa puede también lanzar nuevos productos que

sustituyan a los actuales o desarrollar nuevos modelos que supongan mejoras o
variaciones (mayor calidad, menor precio, etc.) sobre los actuales.
3.2.3 Estrategias Competitivas:
La estrategia competitiva tiene como proposito definir qué acciones se deben emprender para
obtener mejores resultados en cada uno de los negocios en los que interviene la empresa.
» Del lider: Busca posicionar a la empresa como lider dentro de su segmento de mercado.
Tomando en consideracion los conceptos establecidos anteriormente, se puede establecer el perfil

estratégico para Creativuz, el mismo que quedara propuesto de la siguiente manera:

Competitividad

Intensivo Nuevos

Del Especialista Productos.

Crecimiento

e Diferenciacién

Desarrollo

Cuadro elaborado por los autores de la tesis
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Estrategia de Desarrollo:

» Diferenciacion: Implementar el departamento digital con el fin de cerrar el circulo de valor
ofertando a los clientes actuales y nuevos todos los servicios que necesitan de una agencia de
publicidad para satisfacer al 100% sus necesidades, exigencias y expectativas para el
cumplimiento de sus objetivos y por ende su fidelizacion, trabajando para tener clientes de por

vida.
Estrategia de Crecimiento Intensivo:

» Desarrollo del Producto: Creacidn de nuevos servicios a ofertar dentro de la linea de agencia
de publicidad que permita complementar servicios actuales, con el fin de satisfacer los

requerimientos de los actuales clientes y captando nuevos.

Estrategia Competitiva:

» Del Especialista: Buscar aquellas empresas pequefias y medianas que no cuentan con altos
presupuestos en marketing y que no son bien tratadas por aquellas lideres en el mercado de
agencias, que buscan mejorar sus resultados a través de un servicio completo, personalizado y
a precios convenientes.

Estrategia Corporativa: Implementar un departamento digital que permita satisfacer las

necesidades de los clientes actuales, captar potenciales nuevos clientes, asi como también la

creacion de nuevos servicios que complementen los actuales, con el fin de satisfacer al 100% las
necesidades, exigencias y expectativas de los clientes, especializandonos en pequefias y medianas

empresas, incrementando asi nuestra cuota de mercado.
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PERFIL ESTRATEGICO

EJE ESTRATEGICO

CLASIFICACION

suB
CLASIFICACION

APLICACION

ESTRATEGIA COORPORATIVA

Estrategia de Desarrollo

Diferenciacion

Diferenciacion

Implementar el departamento digital con el fin de cerrar el circulo de
valor ofertando a los clientes actuales y nuevos todos los servicios
que necesitan de una agencia de publicidad para satisfacer al 100%
sus necesidades, exigencias y expectativas, para el cumplimiento de
sus objetivos y por ende su fidelizacion- Trabajando para tener
clientes de por vida.

Creacién de nuevos servicios a ofertar dentro de la linea de agencia
de publicidad que permita complementar servicios actuales, con el fin

Implementar un departamento digital que
permita satisfacer las necesidades de los
clientes actuales, captar potenciales
nuevos clientes, asi como también la
creacion de nuevos servicios que
complementen los actuales, con el fin de

Estrategia de Crecimiento Intensivo Desarrollo de Servicios

satisfacer al 100% las necesidades,
exigencias y expectativas de los clientes,
especializandonos en  pequefias ]
medianas empresas, incrementando asi|
nuestra cuota de mercado.

de satisfacer los requerimientos de los actuales clientes y captando
nuevos.

Buscar aquellas empresas pequefias y medianas que no cuentan con
altos presupuestos en marketing y que no son bien tratadas por|
aquellas lideres en el mercado de agencias, que buscan mejorar sus
resultados a través de un servicio completo, personalizado y a precios
convenientes.

Estrategia Competitiva Del Especialista Del Especialista

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

3.3 Determinacion de la matriz estratégica.

META INICIATIVA
N°| PERSPECTIVA EJE OBJETIVO MEDIDA MEDIDA DESCRIPCION PROYECTO ESTRATEGIA
. Incrementar la rentabilidad de la agencia, en un periodo -
Gestion o . -, y L. Indices de o . " i - .
FINANCIERA N N de 2 afios, a través de una eficiente asignacion vy . 20% Utilidades Netas|Plan Financiero Implementacién de Gestién Financiera.
Financiera e, Rentabilidad
1 utilizacién de los recursos.
Desarrollar e implementar un departamento digital en la| Clientes 100% Clientes Desarrollar plan de marketing estratégico|
Gestién de agencia, en el transcurso de los proximos 6 meses, que| Satisfechos : satisfechos Plan de que incluya la creacién del departamento
CLIENTE Clientes permita satisfacer las necesidades a los clientes actuale: Marketin digital y permita la aplicacién de las|
y a la vez incrementar la cartera de nuevos clientes de Ia| Incremento de s estrategias de: desarrollo, crecimiento|
agencia. Ne Clientes Nuevos 40% Clientes Nuevos intensivo y competitiva.
2
Desarrollar e implementar un plan estratégico de|
marketing, que permita crecer osicionarse en el N . Especializarnos en aquellas empresas
Gestion de & d p . v P L Investigacion de Porcentaje de Plan de P " N q P
N mercado ecuatoriano de agencias de publicidad como 100% . " . pequefias y medianas incrementando la|
Marketing . o N Mercado. Satisfaccion Marketing
PROCESO una agencia completa, con servicio personalizado, en un| cuota de mercado.
3 INTERNO lapso de 2 afios.
Comprar equipos necesarios para la creacién del nuevo . - 5
P ulp P Actualizacion tecnoldgica a través de la|
Capital departamento digital (Macy Desktop), asi como también| Inversion 100% Inversion Plan T 16ai adquisicion de nuevos equipos ]|
an lecnologico
Tecnolégico |compra de softwares necesarios para implementacién Tecnoldgica : Tecnoldgica BIoftwares necesarios para la
implementacion digital.
4 digital, en el transcurso de los proximos 6 meses. P 8!
Contratar personal necesario y capacitado en el drea| N2de personasa
digital, uep ermita asegurar ‘n/m Sericio de calidad a Rep uerir > N® de Personas
CRECIMIENTO Y Gestion de e! t' q i pt Igt de | L o q Establecer gestion de RRHH, que asegure
APRENDIZAJE RRHH nuestros clientes, en €l transcurso de fos proximos Plan de RRHH [la contratacién acertada del personal que|
meses. .
Nivel Profesional. 100% Especializados se requiere.
15
Disefiar un modelo de gestion estratégica en 3 afos, que| . . L
Gestion & 8 a Indice de Porcentaje de Modelo de gestion estratégica quel
Estratégica permitird la consecuciéon de las metas y objetivos,| Cumplimiento de 100% Cumplimiento | Plan Estratégico |permita seguimiento y control de los
8! . L, . Objetivos de Objetivos proyectos.
6 mediante la aplicacion de estrategias y proyectos.

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

En la matriz estratégica se puede apreciar claramente que todos objetivos prioritarios estan

alineados con la visién de la organizacion. La organizacion basa sus estrategias en tres grupos
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importantes: diferenciacion, desarrollo del servicio y del especialista, es decir en cada perspectiva
de la matriz estratégica se aplicaran objetivos que aportan al cumplimiento de la estrategia y a la
vision corporativa.

La creacion de un departamento digital, permitira incorporar nuevos servicios, los cuales aportaran
al incremento de la cuota de mercado, satisfaciendo las necesidades de los clientes actuales,
fidelizandolos, captando nuevos clientes y por ende incrementando la rentabilidad de la empresa.
La gestion de RRHH vy la gestion estratégica son objetivos que nos permitirdn consolidar equipos
solidos y profesionales dentro de la empresa, enfocados en un objetivo comdn, que permitira
satisfacer al cliente e incrementar la rentabilidad de la organizacion.

La inversion tecnoldgica permitira incrementar la obtencion de las herramientas tecnoldgicas
necesarias para cubrir los requerimientos de los clientes, satisfaciendo sus necesidades en forma

oportuna, incrementando la rentabilidad de la empresa, optimizando los recursos.

3.4 Determinaciony desarrollo de proyectos.

Luego de realizar el Diagndstico y el Direccionamiento Estratégico es necesario incursionar en

un conjunto de acciones, encaminadas a detallar los proyectos, actividades y tareas necesarias

para alcanzar los objetivos estratégicos de la empresa.

3.4.1 Priorizacion de Objetivos:

3.4.1.1 Matriz de Priorizacion de Proyectos/Impacto:
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Los proyectos que se lleguen a proponer para la empresa seran priorizados de acuerdo al impacto
que cada uno de estos tenga en la consecucién de los objetivos para lo cual se desarrollan las

siguientes matrices:

atégico de Proyectos P
Fuerte
Moderado

Débil

Sin Relacion

D
%]
o

ojw|o|©

PROYECTOS

Implementar | Desarrollar Plan de | Incrementar Inversién Implementar | Modelo de
N°[ PERSPECTIVA OBJETIVO PESO Gestion Marketing Cuota de Gestion de Gestion

Tecnolégica
Financiera Estratégico Mercado 8 RRHH Estratégica

Incrementar la rentabilidad de la agencia, en un periodo
de 2 afios, a través de una eficiente asignacion vy 25% 9 5 5 5 5 9
FINANCIERA |utilizacién de los recursos.

Desarrollar e implementar un departamento digital en la
agencia, en el transcurso de los préximos 6 meses, que
permita satisfacer las necesidades a los clientes actuales| 25% 5 9 9 5 5 5
y a la vez incrementar la cartera de nuevos clientes de la
CLIENTE agencia.

Desarrollar e implementar un plan estratégico de
marketing, que permita crecer y posicionarse en el
mercado ecuatoriano de agencias de publicidad como 25% 3 9 9 5 5 5
PROCESO una agencia completa, con servicio personalizado, en un
INTERNO lapso de 2 afios.

Comprar equipos necesarios para la creacion del nuevo

[

N

w

departamento digital (Macy Desktop), asi como también
compra de softwares necesarios para implementacion

4 digital, en el transcurso de los proximos 6 meses.
Contratar personal necesario y capacitado en el area
digital, que permita asegurar un servicio de calidad a 25% 3 5 5 9 9 9
nuestros clientes, en el transcurso de los préximos 6
5 meses.

Disefiar un modelo de gesti6n estratégica en 3 afios, que

CRECIMIENTO Y
APRENDIZAJE

permitird la consecucion de las metas y objetivos,

6 mediante la aplicacion de estrategias y proyectos.

Total Impacto Estratégico Prioridad 100% 5 7 7 6 6 7

Cuadro elaborado por los autores de la tesis
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3.4.2 Perfil del Proyecto:

Disefar un perfil de los proyectos consiste en detallar cada uno de los proyecto que involucran su
desarrollo, aspectos como por ejemplo su cronograma de ejecucion, el presupuesto que se destina
para poner en marcha el proyecto, el personal responsable para la ejecucion del mismo, las unidades
de negocio involucradas en el proyecto, y las fechas tanto de inicio como de culminacion asi como
también las fechas de control de los avances del proyecto. Adicionalmente se adjuntan las unidades
de medida y los indicadores de gestion que se utilizaran para controlar y medir la evolucion del
proyecto una vez ejecutado.

De acuerdo a los resultados de las matrices, se define aquellos proyectos que se identificaron como

prioridad para su implementacion en la empresa.

3.4.3 Desarrollo del Perfil del Proyecto:

3431 Implementar Gestion Financiera:

Antecedentes:

En la actualidad Creativuz no cuenta con una gestion financiera, la cual le permita tener un control,
aprovechamiento y toma de decision oportuna e inmediata de los recursos econémicos de la

organizacion, para alcanzar los resultados deseados.

Alcance:
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Definir un programa de maximizacién de beneficios, orientado a la eficiente asignacion y
utilizacion de recursos economicos y administrativos, mejorando la rentabilidad de la

organizacion.

Objetivo del Proyecto:

Desarrollar un programa de optimizacion de recursos para mejorar la rentabilidad de la empresa,
a través de una eficiente asignacion y utilizacién de los recursos administrativos y econémicos de

la organizacion, en el transcurso de los proximos 2 afos.

Estrategia del Proyecto:

Implementar Gestion Financiera, la cual incluya plan de manejo de inversiones, plan de

optimizacion de recursos generando ahorro de costos/gastos.

Actividades del Proyecto:

» Desarrollo e implementacion de un plan de inversiones que permita capitalizar y rentabilizar a
la empresa.

» Implementacién de negociaciones periddicas con proveedores actuales y potenciales, para
determinar aquel de mejor precio y calidad.

» Crear una campafia interna que promueva una cultura de ahorro en todos los suministros y
servicios bésicos utilizados en la empresa.

» Evaluacion.

» Aprobacion del proyecto.

» Implementacion y monitoreo de resultados.
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Tiempo de Ejecucion:
» Tiempo Total: 24 meses.

> Fecha de Inicio: Enero 2016.

> Fecha de Finalizacién: Enero 2017.

Recursos:

> Recursos Humanos.
> Recursos Financieros.
» Suministros y materiales.

» Recursos Tecnoldgicos

Responsables:

Gerente General y Financiero.

Presupuesto:

Usd800

3.4.3.2 Inversién Tecnoldgica.

Antecedentes:
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Creativuz no cuenta al momento con los equipos necesarios para la implementacion del
departamento digital, por ello se requiere de la compra de equipos especializados, asi como también
de licencias de programas que permitan la administracién, control y rendimiento para lograr los

resultados adecuados en forma oportuna.

Alcance:

Esta adquisicion tecnoldgica permitira que el personal cuente con las herramientas necesarias para
Las actividades que la empresa desarrollard en este departamento digital, optimizando tiempos y

logrando los resultados esperados.

Objetivo del Proyecto:

Adquirir los equipos y licencias de softwares necesarios para la Implementacion del nuevo
departamento digital, en el transcurso de los proximos 6 meses, el cual optimizara tiempos y

ayudara a lograr los resultados esperados.

Estrategia del Proyecto:

Actualizacion tecnoldgica, a través de la compra de los equipos y licencias de softwares necesarios

para la Implementacién del nuevo departamento digital.

Actividades del Proyecto:

» Compra de 3 equipos Mac y 5 computadoras de escritorio.
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» Adquisicion de licencias; adobe, only pult, que es administrador multiple de cuentas instagram,
hoot suite, que es un administrador multiple de cuentas redes sociales y social bakers que es
un medidor de rendimiento.

» Evaluacion.

» Aprobacion del proyecto.

» Implementacién y monitoreo de resultados.

Tiempo de Ejecucion:
» Tiempo Total: 6 meses.
» Fecha de Inicio: Enero 2016.

> Fecha de Finalizacién: Junio 2016.

Recursos:

> Recursos Humanos.
> Recursos Financieros.

» Recursos Tecnologicos

Responsables:

Gerente General.

Presupuesto:

Usd5.858
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3.4.3.3 Desarrollar Plan de Marketing Estratégico:

Antecedentes:

Creativuz necesita un plan de marketing que le permita crecer y posicionarse en el mercado

ecuatoriano de agencias de publicidad como una agencia completa, con servicio personalizado.

Alcance:

Elaborar un plan de Marketing estratégico, el cual permitira llevar un control de gestién adecuado,
proveyendo los posibles cambios y planificando los desvios necesarios para superarlos,

permitiendo encontrar nuevas vias que lleven a los objetivos deseados.

Objetivo del Proyecto:

Desarrollar e implementar un plan estratégico de marketing, que permita crecer y posicionarnos en

el mercado ecuatoriano de agencias de publicidad en un lapso de 2 afios.

Estrategia del Proyecto:

Incrementar la cuota de mercado actual que posee Creativuz en el mercado de agencias de
publicidad, satisfaciendo a los clientes actuales y captando nuevos potenciales clientes,

especializandonos en pequefias y medianas empresas.

Actividades del Proyecto:

» Diagnostico situacional de la empresa.

» Investigacion de mercado.



Andlisis de resultados.

Evaluacion.

Aprobacidn del proyecto.

vV VvV VY V VY

Tiempo de Ejecucion:
» Tiempo Total: 24 meses.
» Fecha de Inicio: Enero 2016.

> Fecha de Finalizacién: Enero 2018.

Recursos:

> Recursos Humanos.
> Recursos Financieros.

» Recursos Tecnologicos

Responsables:

Gerente General y Publicidad/Marketing.

Presupuesto:

Usd2.400

Definicion de objetivos y estrategias de marketing.

Implementacion y monitoreo de resultados.

Rivadeneyra 92
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3.4.3.4 Implementacion de Gestion de RRHH.

Antecedentes:

En la actualidad Creativuz no posee un departamento de RRHH como tal y por el momento no lo
requiere, sin embargo requiere una gestion de RRHH que le permita realizar un proceso de

seleccidn de calidad para contratar personal calificado y alineado a los objetivos de la empresa.

Alcance:

Implementar una gestion de RRHH, el cual permitird llevar un proceso de seleccion adecuado y

acertado para la contratacion del personal que formara parte del nuevo departamento digital.

Objetivo del Proyecto:

Contratar personal necesario y capacitado en el area digital, que permita asegurar un servicio de

calidad a nuestros clientes, en el transcurso de los proximos 6 meses.

Estrategia del Proyecto:

Implementacion de gestion de RRHH, el cual permita la contratacion de personal de calidad y que

se traduzca al final del camino en satisfaccion total del cliente.

Actividades del Proyecto:

» Contratar una empresa especializada en procesos de seleccion, el cual nos proporcionara las

ternas requeridas en cada posicion.



Rivadeneyra 94
Pico

» Contratar personal especializado en cada area del nuevo departamento, el cual aporte a los
objetivos principales de la empresa.

Establecer planes de accion de mejora y carrera con cada uno de los empleados.

Establecer planes de capacitacion permanentes en motivacion y servicio.

Evaluacion.

Aprobacidn del proyecto.

vV Vv VY V VY

Implementacion y monitoreo de resultados.

Tiempo de Ejecucion:
» Tiempo Total: 6 meses.
» Fecha de Inicio: Enero 2016.

» Fecha de Finalizacién: Junio 2016.

Recursos:

> Recursos Humanos.
» Recursos Financieros.

» Recursos Tecnoldgicos

Responsables:

Gerente General y RRHH.

Presupuesto:

Usd1.000
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3.4.35 Modelo de Gestion Estratégica.

Antecedentes:

Creativuz, no cuenta con un modelo de gestion estratégica, que le permita controlar y alinear a toda

la organizacion hacia el cumplimiento de sus objetivos planteados.

Alcance:

Ejecutar a la brevedad un modelo de gestion estratégica el cual este basado en la herramienta
PHVA, el cual contribuird para que tanto la empresa como sus empleados crezcan y se logren

cambios organizacionales.

Objetivo del Proyecto:

Disefiar un modelo de gestion estratégica en 3 afios, que permitira la consecucion de las metas y

objetivos, mediante la aplicacion de estrategias y proyectos.

Estrategia del Proyecto:

Modelo de gestion estratégica, que permita el seguimiento y control de los proyectos.

Actividades del Proyecto:

» Realizar el modelo de gestion estratégica.

» Dar a conocer a los directivos de la empresa.
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Aprobacién del modelo de gestion estratégica.

Comunicar y difundir el modelo a los integrantes de la empresa.
Determinacion del tiempo para comunicar el modelo.
Determinar las formas de difusion del modelo.

Capacitar al personal sobre el modelo de gestion estratégica.
Evaluacion del personal sobre el modelo de gestion estratégica.

Implementacion del proyecto.

vV Vv YV ¥V VYV VY V VY

Seguimiento y cumplimiento de los proyectos.

Tiempo de Ejecucion:
» Tiempo Total: 36 meses.
» Fecha de Inicio: Enero 2016.

» Fecha de Finalizacién: Enero 2019.

Recursos:

> Recursos Humanos.
> Recursos Financieros.

» Recursos Tecnoldgicos

Responsables:

Gerente General.

Presupuesto:



Usd5.150

3.4.4 Programacion de los proyectos:
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La programacion de proyectos conlleva trasladar a cuadros todos los perfiles de los proyectos con

el objetivo lograr una presentacion gréafica y facilitar su visualizacion.

3.4.4.1 Diagrama de Gantt:

PROYECTOS

Implementar
Gestion Financiera.

Incrementar la rentabilidad de la
agencia, en un periodo de 2 afios, a
través de una eficiente asignacion y
utilizacién de los recursos.

DIAGRAMA DE GANTT

INDICADOR DE EXITO
GLOBAL

PRESUPUESTO

VISION

2016 2017 2018

1t 2t 3t 4t 1t 2t 3t 4t 1t 2t 3t 4t

2013

1t 2t 3t 4t

Incremento de Rentabilidad.

800

Desarrollar plan de
marketing
estrategico.

Desarrollar e implementar un plan
estratégico de marketing, que permita
crecer y posicionarse en el mercado
ecuatoriano de agencias de publicidad
como una agencia completa, con
senicio personalizado, en un lapso de
2 afios.

Incrementar Cuota de Mercado

2.400

Inversion
tecnologica

Comprar equipos necesarios para la
creacion del nuevo departamento digital
(Mac y Desktop), asi como también
compra de softwares necesarios para
implementacion digital, en el transcurso
de los préximos 6 meses.

Automatizacion y
Optimizacion de procesos.

5.858

Implementacion de
Gestion de RRHH

Contratar ~ personal  necesario y
capacitado en el éarea digital, que
permita asegurar un senicio de calidad
a nuestros clientes, en el transcurso de
los préximos 6 meses.

Gestion de RRHH.

1.000

Modelo de gestién
estratégica.

Disefiar un modelo de gestién
estratégica en 3 afios, que permitira la
consecucion de las metas y objetivos,
mediante la aplicacién de estrategias y
proyectos.

Indice de cumplimiento de
objetivos.

5.250

Pagina Web:

TOTAL

15.308

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

- CCM Benchmark Group, http://es.ccm.net/contents/580-diagrama-de-gantt, Diciembre 2015
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Programacion.

PROYECTO N

I. INFORMACION GENERAL .
UNIDAD DE NEGOCIO:
PROGRAMA :
PROYECTO :
RESPONSABLE :

Il.OBJETIVOS.

Objetivo Estratégico:

DIRCCION FINANCIERA
PERSPECTIVA FINANCIERA
IMPLEMENTAR GESTION FINANCIERA
DIRECTOR FINANCIERO Y CONTABLE

Desarrollar un programa de optimizacion de recursos para mejorar la rentabilidad de la empresa, a través de una eficiente asignaciony utilizacion de
los recursos administrativos y econdmicos de la organizacion, en el transcurso de los préximos 2 afios.

Objetivo Operativo :

Implementar Gestion Financiera, la cual incluya plan de manejo de inversiones, plan de optimizacion de recursos generando ahofro de
costos/gastos.

Ill. CURSOS DE ACCION.

a) Planificacién del estudio. 2016 2017 INDICADOR DE EXITO GLOBAL Aumento cuentas activas y creditos
TIEMPO | 1t |2t |3t |4t |1t |2t |3t | 4t RECURSOS
ACTIVIDAD METAS RESPONSABLE | NECESARIOS LIMITACIONES |[PRESUPUESTO
IMPLEMENTAR GESTION FINANCIERA 800,00
Desarrollo e implementacién de un plan de R bilidad de | "
1 inversiones que permita capitalizar y rentabilizar ala entabilidad de la Director Financiero Humano
empresa Financiero
empresa. Econdmico 500,00
Implementacién de negociaciones periédicas con L
X X Disminucion de . . .
2 proveedores actuales y potenciales, para determinar costos Director Financiero Humano -
aquel de mejor precio y calidad. ) Tiempo
Ci fia int . . H
rear una campafia intema que promueva una 100% personal Gerente Financiero Humano
3 cultura de ahorro en todos los suministros vy : Financiero 300,00
enfocado. Marketing
servicios basicos utilizados en laempresa. Marketing Tiem
po
5 Evaluacion. Tomade decisiones | Gerente Financiero Humano yalldez d?,la .
adecuadas. Gerente General informacion
6 Aprobacion del Proyecto. E\{aluacpn de Gerente Financiero Humano yalldez dglla :
medidas aplicadas. Gerente General informacion
7 Implementaciénymonitoreo de resultados. Propuesta efectiva. Gerente Financiero Humano yahdez d.e,la -
Gerente General informacién

Fecha de Inicio:

ene-16

Fecha de Terminacién:

ene-17

Unidad de medida :

%de incremento de rentabilidad.

Cuadro elaborado por los autores de la tesis
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PROYECTO Nro.2

I. INFORMACION GENERAL .
UNIDAD DE NEGOCIO:
PROGRAMA :
PROYECTO :
RESPONSABLE :

Il. OBJETIVOS.

Objetivo Estratégico:

GERENCIA GENERAL

PERSPECTIVA CRECIMIENTO & APRENDIZAJE
INVERSION TECNOLOGICA

GERENTE SISTEMAS

Adaquirir los equipos y licencias de softwares necesarios para la Implementacion del nuevo departamento digital, en el transcurso de los préximos 6|

Objetivo Operativo :

meses, el cual optimizara tiempos y ayudard a lograr los resultados esperados.
Actualizacion tecnologica, a traves de la compra de 10S equipos y licencias de softwares necesarios para la Implementacion del nuevo

departamento digital.

IIl. CURSOS DE ACCION.

a) Planificacién del estudio. 2016 2017 INDICADOR DE EXITO GLOBAL Aumento cuentas activas y creditos
TIEMPO [ 1t [2t [3t J4t [t 2t [3t [at RECURSOS
ACTIVIDAD METAS RESPONSABLE [ NECESARIOS LIMITACIONES |[PRESUPUESTO
INVERSION TECNOLOGICA 5.858,00
Compra de 3 equipos Mac y 5 computadoras de . Hum'?m(.)
1 escritorio Compradel equipos.| Gerente General Tecnolégico
Financiero Econ6mica 3.300,00
Adquisicién de licencias; adobe, only pult, que es
administrador multiple de cuentas instagram, hoot Humano
N . P~ Comprade P
2 suite, que es un administrador multiple de cuentas n . Gerente General Tecnol6gico
. . licencias. . :
redes sociales y social bakers que es un medidor de Financiero
rendimiento. Econdmica 2.558,00
6  Evaluacién Toma de decisiones Gerente General Hum‘e'm(.) Validez de la R
. adecuadas. Te.cno o.glco informacion
Financiero
L Humano i
" Evall Vall I
7  Aprobacién del Proyecto. \{a uaclqn de Gerente General Tecnolégico . alidez dgla -
medidas aplicadas. informaciéon
Financiero
Humano .
. " . Validez de |
8 Implementaciénymonitoreo de resultados. Propuesta efectiva. | Gerente General Tecnolégico vaiidez .e,a -
) ; informacion
Financiero
Fecha de Inicio: ene-16
Fecha de Terminacién: jul-16

Unidad de medida :

% de automatizacion y tiempo.

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

ROYEC

I. INFORMACION GENERAL .
UNIDAD DE NEGOCIO: DIRECCION DE PUBLICIDAD/MARKETING
PROGRAMA : PERSPECTIVA INTERNO
PROYECTO : DESARROLLAR PLAN DE MARKETING ESTRATEGICO
RESPONSABLE : DIRECTOR DE PUBLICIDAD-MARKETING
Il. OBJETIVOS.
Objetivo Estratégico: Des‘ar.rollar e implementar u_n plan estratégico de marketing, que permita crecer y posicionarnos en el mercado ecuatoriano de agencias de|
publicidad en un lapso de 2 afios.
Objeti o . X Incrementar la cuota de mercado actual que posee Creativuz en el mercado de agencias de publicidad, satisfaciendo a los clientes actuales y]|
jetivo Operativo : captando nuevos potenciales clientes, especializandonos en pequefias y medianas empresas.
IIl. CURSOS DE ACCION.
a) Planificacidon del estudio. 2016 2017 INDICADOR DE EXITO GLOBAL Aumento cuentas activas y creditos
TIEMPO[ 1t J2t [3t Jat [t [2t [3t 4t RECURSOS
ACTIVIDAD METAS RESPONSABLE | NECESARIOS LIMITACIONES |PRESUPUESTO
DESARROLLAR PLAN DE MARKETING
ESTRATEGICO 2.400,00
Diagnostico interno
1 Diagnostico situacional de la empresa. yexterno actual de la| Director Publicidad Huma:\.no Fa\t.adefuer!t'es de
Financiero informacion
empresa. -
Definir el entorno de Humano Validezdela
2 Investigacién de mercado. Director Publicidad informacion. 1000,00
laempresa. Financiero P
Econdmico
3 Andlisis de resultados. Definir orientacion Director Publicidad Humaﬁo ‘Valldezdgrla 700,00
delaempresa. Financiero informacion
Definir objetivos y H Validezde |
4 Definicion de objetivos y estrategias de marketing. estrategias Director Publicidad . umgno . aldez .e, a 700,00
N Financiero informacion
realizables.
i Tomade decisiones D|rect§rde Humano Validez de la
5  Evaluacion. Publicidad. -
adecuadas. Financiero informacion
Gerente General
- Director de .
6 Aprobacion del Proyecto. Evaluacién de publicidad. Humano Validez de la R
medidas aplicadas. Financiero informacion
Gerente General
Director de H Validez de |
7 Implementaciénymonitoreo de resultados. Propuesta efectiva. Publicidad. . umaﬁo . aldez (.E, a -
Financiero informacion
Gerente General
Fecha de Inicio: ene-16
Fecha de Terminacién: jun-16
Unidad de medida : Incremento de Cuota de Mercado.

Cuadro elaborado por los autores de la tesis
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PROYECTO Nro.4

I. INFORMACION GENERAL .
UNIDAD DE NEGOCIO: GERENCIA GENERAL
PROGRAMA : PERSPECTIVA CRECIMIENTO & APRENDIZAJE
PROYECTO : IMPLEMENTACION DE GESTION DE RRHH
RESPONSABLE : GERENCIA GENERAL
Il.OBJETIVOS.
. . X Contratar personal necesario y capacitado en el area digital, que permita asegurar un servicio de calidad a nuestros clientes, en el transcurso de los
Objetivo Estratégico: v
préximos 6 meses.
o o Implementacién de gestion de RRHH, el cual permita la contratacion de personal de calidad y que se traduzca al final del camino en satisfaccion
Objetivo Operativo : N
total del cliente.
IIl. CURSOS DE ACCION.
a) Planificacién del estudio. 2016 2017 INDICADOR DE EXITO GLOBAL Aumento cuentas activas y creditos
TIEMPO [ 1t [2t [3t [4t [ at [2t [3t [at RECURSOS
ACTIVIDAD METAS RESPONSABLE [ NECESARIOS LIMITACIONES |[PRESUPUESTO
IMPLEMENTACION DE GESTION DE RRHH
1000,00
Contratar una empresa especializada en procesos Humano
1 de seleccion, el cual nos proporcionara las ternas Contratar empresa. Gerente General F Econémica
requeridas en cada posicion. inanciero 500,00
Contratar personal especializado en cada area del H Validezde
2 nuevo departamento, el cual aporte a los objetivos Personal de Calidad | Gerente General . uma.no . fal ez .e, a
principales de la empresa. Financiero informacion. 500.00
3 Establecer planes de accién de mejoray carreracon Plan de mejoras al G te G | H Validez de la
cadauno de los empleados. personal. erente Genera umano informacion )
P Plan de "
a Establecer planes de capacitacion permanentes en . o G | H Validez de la
motivaciényservicio.. capacitacion erente General umano informacion )
permanente.
5  Evaluacion. Toma de decisiones Gerente General Humano yalldez d}e]a -
adecuadas. informacién
6 Aprobaciéndel Proyecto. E\{aluaclqn de Gerente General Humano yalldez d?,la -
medidas aplicadas. informaciéon
7  Implementaciénymonitoreo de resultados. Propuestaefectiva. | Gerente General Humano Yal|dez d?,la -
informacion
Fecha de Inicio: ene-16
Fecha de Terminacién: jul-16
Unidad de medida : 100%satisfaccion del cliente.

Cuadro elaborado por los autores de la tesis
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CAPITULO IV: INDICADORES DE GESTION, PRESUPUESTO DE LOS

PROYECTOS Y EVALUACION FINANCIERA.

4.1 Indicadores de gestion.

Los indicadores de Gestion o Key Performance Indicators (KPI), son medidas financieras y no
financieras que reflejan el éxito critico de una organizacion o el estado actual de un negocio y
difieren dependiendo de la naturaleza del mismo. Su principal objetivo sera el evaluar el
desempefio del &rea funcional de la empresa, relaciondndolo con parametros establecidos en
funcién de sus metas y objetivos, durante un periodo determinado de tiempo para asi generar
soluciones que contribuyan con la consecucion efectiva de las metas fijadas por la organizacion.
Un indicador es una relacion entre las variables cuantitativas o cualitativas, y que por medio de
estas permiten analizar y estudiar la situacién y las tendencias generadas en un proceso, respecto
a los objetivos y metas planteadas. De esta manera los Indicadores de Gestion pueden ser
unidades, indices, valores, entre otros; en definitiva son la expresion cuantitativa del
comportamiento o el desempefio de la organizacion o una de sus areas, en relacion a sus metas y
objetivos. Asi también estos indices permiten determinar en qué medida el Plan esta siendo

ejecutado.
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4.1.1 Importanciay justificacion:

Estos indicadores son sumamente importantes ya que al utilizarlos traen una ventaja fundamental
para la institucion; pues permiten una reduccion dréastica de la incertidumbre, de la angustia y la
subjetividad, con el consecuente incremento de la efectividad de la organizacion y el bienestar de
todos los empleados. El uso de Indicadores de Gestion presenta algunas ventajas como:
» Estimular y promover el trabajo en equipo.
» Contribuir al desarrollo y al crecimiento tanto personal como del equipo dentro de la
organizacion.

» Generar un proceso de innovacion y enriquecimiento del trabajo diario.

Pagina Web:
- Foro internacional Yo Se Marketing, http://www.yoseomarketing.com/blog/que-es-un-kpi-

significado-kpis-indicadores/, Septiembre 2014
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4.1.2 Tipos de indicadores de gestion:

Es de vital importancia establecer un sistema de medicion estratégico que informe el grado de
avance de la estrategia, si se carece de esta informacion solo se podra medir resultados finales y
con esto se descarta la posibilidad de corregir sobre la marcha. Por lo que los indicadores de

gestion en la planificacion estratégica que se esta desarrollando sirven para:

» Facilitar a los administradores las responsabilidades de planeacion y control de cada uno
de los grupos operativos.

» Mejorar el uso de los recursos y activos asignados, para aumentar la productividad y
efectividad en las diferentes actividades hacia el cliente final.

» Reducir gastos y aumentar la eficiencia operativa.

» ldentificar y tomar acciones sobre problemas operativos.

» Satisfacer las expectativas del cliente mediante la reduccion del tiempo de entrega y la

optimizacion del servicio prestado

41.2.1 Indicador de procesos (Eficiencia y eficacia):

> Indicadores de eficiencia: teniendo en cuenta que eficiencia tiene que ver con la

actitud y la capacidad para llevar a cabo un trabajo o una tarea con el minimo gasto de
tiempo. Miden el logro de los resultados propuestos. En el establecimiento de estos
indicadores es fundamental conocer y definir operacionalmente los requerimientos del

cliente del proceso para comparar lo que entrega el proceso contra lo que €l espera. De lo
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contrario, se puede estar logrando una gran eficiencia en aspectos no relevantes para el
cliente. Ejemplo: Tiempo fabricacion de un producto, periodo de maduracion de un

producto, ratio de piezas / hora, rotacion del materia, etc.

> Indicadores de eficacia: Teniendo en cuenta que eficaz tiene que ver con hacer

efectivo un intento o propdsito. Los indicadores de eficacia estan relacionados con los ratios

que nos indican capacidad o acierto en la consecucion de tareas y/o trabajos.

4.1.2.2 Indicadores de clientes y mercadeo:

La estrategia de las empresas suele valorar conceptos tales como la rentabilidad, el crecimiento,
la estabilidad y la creacién de valor para los accionistas. Los indicadores mas corrientemente

utilizados son:

> Indicadores de Clientes: Reflejan la situacion de la empresa con relacion al mercado

y a la competencia. Suelen utilizarse los siguientes indicadores:

> Indicadores de proceso interno: Con estos indicadores mediremos como transforma

la organizacion las expectativas del cliente en productos terminados.

> Indicadores de aprendizaje y crecimiento: Las personas son el mayor capital de

la empresa. Los indicadores mediran el liderazgo, a la capacidad participativa y el

crecimiento del personal en responsabilidad e iniciativa.
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41.2.3 Indicadores financieros:

Los indicadores financieros son el producto de establecer resultados numéricos basados en
relacionar dos cifras o cuentas bien sea des Balance General y/o del Estado de Pérdidas y
Ganancias. Los resultados asi obtenidos por si solos no tienen mayor significado; solo cuando se
relacionan unos con otros y los comparamos con los de afios anteriores o con los de empresas del
mismo sector y a su vez el analista se preocupa por conocer a fondo la operacién de la compaiiia,
y se obtiene resultados mas significativos y sacar conclusiones sobre la situacion real de una
empresa.

Adicionalmente, permiten calcular indicadores promedio de empresas del mismo sector, para
emitir un diagnostico financiero y determinar tendencias que son utiles en las proyecciones
financieras. Los indicadores financieros, se pueden clasificar en cuatro grupos asi:

» Indicadores de liquidez.

» Indicadores operacionales o de actividad.

» Indicadores de endeudamiento.
>

Indicadores de rentabilidad.
4.1.2.4 Indicadores de capital humano:

Los indicadores de capital intangible son el conjunto de activos de una sociedad que, pese a no
estar reflejados en los estaos contables tradicionales, generan o generaran valor para la empresa
en el futuro. Los activos intangibles, en funcion de su naturaleza, se agrupan en bloques tres

bloques esenciales:
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» Capital Humano: Se refiere al conocimiento (explicito o tacito) til para la empresa que poseen
las personas y equipos de la misma, asi como su capacidad para regenerarlo. El capital humano
(las personas son el activo mas importante de las organizaciones) es la base de la generacion
de los otros dos tipos de capital Intelectual.

» Capital estructural: el Capital Intelectual supone el conocimiento explicitado, sistematizado e
internalizado por la organizacion el Capital Estructural es propiedad de la empresa, queda en
la organizacion cuando sus personas la abandonan y estaria incluido el Capital

» Tecnologico (sistemas) y el Capital Organizativo (procesos).

» Capital Relacional: Se refiere al valor que tiene para una empresa el conjunto de relaciones que
mantiene con el exterior y se incluyen el conocimiento que puede obtenerse de la relacion con

otros agentes del entorno (clientes, Proveedores, Competidores)?.

Web:
- Foro Internacional De Gerencia.Com, http://www.degerencia.com/tema/indicadores_de_gestion,
Noviembre 2015
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4125 Resumen de Indicadores de Gestion:
N°|PERSPECTIVA EJE INICIATIVA KPI'S ACTUAL META
Gestion Incrementar la Utilidades
E 0 0
1 FINANCIERA Financiera Rentabilidad Netas 5% 20%
Client
Fidelizar al cliente .|en es 5% 20%
.. satisfechos
Gestion de
CLIENTE .
Clientes Incrementar Incremento de
, . Clientes 30% 50%
numero de clientes.
2 Nuevos
PROCESO Gestion de Incrementar Cuota | Porcentaje de
. cnale 70% 100%
3 INTERNO Marketing de Mercado Satisfaccion
Capital Actualizacion Inversion
pra 2 1© 10% 20%
| 4 | Tecnolégico tecnoldgica Tecnoldgica
N2 de Personas 100%
Gestion de Implementacion de
CRECIMIENTO Y RRHH Gestion de RRHH
APRENDIZAIJE Especializados 100%
|5 |
Gestion Modelo de gestion Porcentaje de
Estratégica estraté gica Cumplimiento 100%
6 & gica. de Objetivos

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

4.2

Presupuesto de los Proyectos:

La elaboracion de un presupuesto resulta clave para la administracion financiera. Esta

herramienta ayudara a planificar, desarrollar y usar presupuestos de manera efectiva, es decir
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contar con presupuestos para cada uno de los proyectos que tenga la empresa permitira tener una

idea de la inversion que se ejecutaria

PRESUPUESTO PROYECTOS

PROYECTOS

COSTO

EJECUCION

mplementar 800 Corto Plazo
Gestion Financiera.
Invers,lo.n 5.858 Corto Plazo
Tecnholdgica.
Desarrollar Plan de
Marketing 2.400 Corto Plazo
Estratégico
Implementacion de .
Gestién de RRHH. 1.000 Mediano Plazo
Implementacién de
Modelo de Gestion 5.150 Largo Plazo
Estratégica.
15.208

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

4.3  Flujo de caja proyectada.

El flujo de caja muestra todos los ingresos y egresos presentes y futuros del proyecto de la

empresa 0 negocio.

4.3.1 Flujo de caja sin proyectos:
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1 2 3 4

DETALLE 2016 2017 2018 2019
Ingresos por Ventas 302.400 317.520 333.396 350.066
Ingresos Totales 302.400 317.520 333.396 350.066

Costos variables 120.960 127.008 133.358 140.026

Costos fijos 78.000 78.000 78.000 78.000
Depreciaciones 1.340 1.340 1.340 1.340
Amortizaciones 54 54 54 54

Egresos Totales 200.354 206.402 YAV Y 219.420
Utilidad antes Imp. 102.046 111.118 120.644 130.646

Impuestos 25%

Utilidad neta
Depreciaciones
Amortizaciones Intangible.
Inversién Inicial

Inversién Capital de Trabajo

Flujo de Caja

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

4.3.2 Evaluacién financiera:

El objetivo primordial es analizar la evolucion financiera de la compafiia con la ayuda del VAN,
TIR y Beneficio Costo.

Valor Actual Neto (VAN): Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un
determinado nimero de flujos de caja futuros, originados por una inversién. Tomando en cuenta
que Creativuz tiene una valoracion inicial de $84.700 hasta el 2015, el VAN del flujo de caja de

la compafiia sin realizar ningin proyecto es el siguiente:

VAN = $178.921




Rivadeneyra 110
Pico

La Tasa Interna de Retorno (TIR) de la compafiia sin realizar ningan proyecto es la siguiente:

TIR=91%

La relacion costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del estado de resultado,

para determinar cuéles son los beneficios por cada peso que se sacrifica en el proyecto.

RELACION COSTO/BENEFICIO= 3.57

Esto nos muestra un valor de $ 3.57, que implica que por cada dolar que se invierte, se tiene una
ganancia de $ 2.57 dolares, por lo tanto la empresa si esta acorde para realizar una inversion.

A continuacion el grafico del flujo de caja sin proyectos:
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GRAFICO FLUJO DE CAJA SIN PROYECTOS

105.000

100.000
95.000 99.378

90.000
91.877

85.000 Sin P
In Proyectos

84.732

80.000

75.000 77.928

70.000

65.000

60.000

2.016 2.017 2.018 2.019

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

4.3.3 Flujo de caja con proyectos:

Al implementar el proyecto los gastos sufren un incremento por las nuevas adquisiciones pero
este incremento porcentual es menor en todos los afios, evidenciando no solamente que existe una

mejora en las ventas.
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1 2 3 4
DETALLE 2012 2013 2014 2015

Ingresos por Ventas 347.760 365.148 383.405 402.576
Ingresos Totales 347.760 365.148 383.405 402.576

Costos variables 139.104 146.059 153.362 161.030

Costos fijos 78.000 78.000 78.000 78.000
Depreciaciones 1.340 1.340 1.340 1.340
Amortizaciones 54 54 54 54
Proyectos 6.317 6.317 1.288 1.288
|

Egresos Totales 224.814 231.769 234.043 241.711
Utilidad antes Imp. 122.946 133.379 149.362 160.864

Impuestos 25% 30.736 33.345 37.341 40.216

Utilidad neta 92.209 100.034 112.022 120.648
Depreciaciones

Amortizaciones Intangible.

Inversion Inicial 6.700

Inversién Capital de Trabajo 78.000

Flujo de Caja 93.603 101.428 113.415 122.042

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

4.3.4 Evaluacion financiera con proyectos:

Tomando en cuenta que Creativuz tiene una valoracion inicial de $84.700 hasta el 2011, el VAN

del flujo de caja de la compafiia aplicando los proyectos seria el siguiente:

VAN =$ 235.505

La Tasa Interna de Retorno (TIR) de la compafiia con la influencia de los proyectos seria el

siguiente:

TIR=112%
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La relacidn costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del estado de resultado,

para determinar cuéles son los beneficios por cada peso que se sacrifica en el proyecto.

RELACION COSTO/BENEFICIO= 4.10

Esto nos muestra un valor de $ 4.10, que implica que por cada dolar que se invierte, se tiene una
ganancia de $ 3.10 dolares, por lo tanto la empresa si esta acorde para realizar una inversion.

A continuacion el grafico del flujo de caja con proyectos:

GRAFICO FLUJO DE CAJA CON PROYECTOS

130.000

120.000
122.042

110.000 113.415

100.000 101.428

Con Proyectos

90.000 93.603

80.000

70.000

60.000

2.016 2.017 2.018 2.019

Cuadro elaborado por los autores de la tesis
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4.4  Comparacion flujos de caja con y sin proyectos:

Después de haber realizado los flujos de caja con y sin la intervencion de los proyectos

procedemos a analizar su impacto:

Sin Proyectos Con Proyectos
77.928 93.603

84.732 101.428
91.877 113.415
99.378 122.042

Como se puede apreciar el crecimiento del flujo de caja con proyectos es mucho mejor el

crecimiento sin proyectos. A continuacién detallamos VAN, TIR y Costo Beneficio.

Detalle Sin Proyectos Con Proyectos
VAN 178.921 235.505

TIR 91% 112%
C/B 3,57 4,11

Al obtener de esta comparacion un VAN y un TIR que supera en porcentaje a mas del 20%

garantiza la viabilidad y posible éxito de los proyectos.

A continuacion el grafico del flujo de caja comparativo entre sin proyectos y con proyectos:
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GRAFICO COMPARATIVO

130.000

120.000 122.042

113.415
110.000

100.000 93.603 Sin Proyectos

99.378
90.000 - P ==¢-—=Con Proyectos

80.000 84.732
77.928

70.000

60.000

2.016 2.017 2.018 2.019

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

Definitivamente si comparamos ambas alternativas, nos conviene realizar los proyectos para

alcanzar la vision de que la empresa apostando para el 2019.

45 Variables Relevantes:

Las variables relevantes para obtener escenarios posibles que se puedan presentar en el negocio

son las siguientes:
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VARIABLES PRINCIPALES

POCO

VARIABLES MUY PROBABLE PROBABLE PROBABLE

Inflacion X

Competencia

Riesgo Pais

Recesion del Comercio

X | X [ XX

Proveedores

(O~ |W[IN|F

Capacidad Financiera X

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

De estas probabilidades se disminuyen a las siguientes de mayor probabilidad, las cuales

impactarian de manera fuerte:

POSIBILIDAD DE VARIABLES PRINCIPALES

. RECESION DEL
COMPETENCIA RIESGO PAIS COMERCIO PROVEEDORES

(%))
L
2 INCREMENTEN
5 AUMENTA ALTA AUMENTA RECIOS
-
= MANTIENEN
7 SE MANTIENE MEDIA SE MANTIENE PREGIOS
o
DISMINUYE BAJA DISMINUYE | DISMINUYEN
PRECIOS | \adro

elaborado por los autores de la tesis

4.6 Determinacién de Escenarios:

De acuerdo a estos analisis se establece que los posibles escenarios mas probables son los

siguientes detallados a continuacion:
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ESCENARIO 1
VARIABLE POSIBILIDAD
COMPETENCIA AUMENTA
RIESGO PAIS ALTA
RECESION DEL COMERCIO AUMENTA
PROVEEDORES INCREMENTEN PRECIOS

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

Este escenario se identificaria como el escenario pesimista en el cual si aumentan los
competidores en el mercado de agencias de publicidad, se veria afectada la empresa, ya que los
clientes tendrian mas opciones para elegir con quien trabajar, diversificando la oferta y
posiblemente disminuyendo nuestras ventas. En cuanto a que el riesgo pais sea alto, nos
encontrariamos con una inestabilidad similar a la acontecida en el 2009, lo cual marcaria una
recesion en el comercio y por ende ventas sin crecimiento. Si la recesién del comercio sube en
general, se produciria un estancamiento generalizado de todas las empresas, ya que disminuirian
sus presupuestos y por ende dejarian de invertir en marketing y publicidad. Por Gltimo el que
nuestros proveedores suban los precios de la materia prima, provocaria el encarecimiento del
producto y por ende la empresa tendria que tener dos opciones: subir le PVP o asumir ese costo

adicional de ese incremento, lo que afectaria los resultados finales.

ESCENARIO 2
VARIABLE POSIBILIDAD
COMPETENCIA SE MANTIENE
RIESGO PAIS MEDIA
RECESION DEL COMERCIO SE MANTIENE
PROVEEDORES MANTIENEN PRECIOS

Cuadro elaborado por los autores de la tesis
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Este escenario se identificaria como el escenario medio, con el cual se han hecho todos los
analisis anteriores. En caso que se diera este escenario donde la competencia se mantenga y no
entre ningan otro jugador, donde el riesgo pais se considere como medio, donde la recesion del
comercio se mantenga tal cual como hasta el momento y donde los precios de los proveedores se
mantengan, lograriamos incrementar las ventas, cumplir con los proyectos establecidos y lograr

resultados finales 6ptimos.

ESCENARIO 3
VARIABLE POSIBILIDAD
COMPETENCIA DISMINUYE
RIESGO PAIS BAJA
RECESION DEL COMERCIO DISMINUYE
PROVEEDORES DISMINUYEN PRECIOS

Cuadro elaborado por los autores de la tesis
Este escenario se identificaria como el escenario optimista, en el cual si empiezan a cerrar otros
competidores en el mercado de agencias, se incrementaria las ventas de nuestra agencia, ya que
se diversificaria la demanda. En cuanto a que el riesgo pais sea bajo, afectaria directamente a las
inversiones, convirtiéndose en un pais mas atractivo para inversionistas extranjeros, reactivando
la economia en todos los aspectos y por ende impactando positivamente en nuestro negocio. El
que la recesion del comercio disminuya y poco a poco vaya reactivandose la economia, afecta
positivamente a todas las industrias, incluyendo a la nuestra ya que las empresas al mejorar sus
ventas y resultados, no tendrian incertidumbre para invertir en marketing y publicidad. Por
ultimo el que nuestros proveedores bajen los precios, impactaria directamente en los resultados
finales de la empresa, ya que los costos disminuirian significativamente, obteniendo porcentajes

de ganancia mucho mayores a los actuales.
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4.7 Incidencia de los escenarios en los flujos de la empresa:

Este tipo de andlisis nos brinda la posibilidad de prepararnos para afrontar o aprovechar de forma
eficiente eventualidades futuras negativas o positivas que se pueden presentar en los mercados, Si
relacionamos con los escenarios planteados anteriormente se establece el escenario 3 como
optimista y el escenario 1 como pesimista.

4.7.1 Escenario Pesimista:

Si fuera el caso de este escenario, donde aumenta la competencia, el riesgo pais es alto, aumenta
la recesion del comercio y aumentara los precios de los proveedores, se obtendria los siguientes

resultados:

1 2 ] 4

DETALLE 2016 2017 2018 2019
Ingresos por Ventas 312.984 328.633 345.065 362.318
Ingresos Totales 312.984 328.633 345.065 362.318

Costos variables 187.790 197.180 207.039 217.391

Costos fijos 81.900 81.900 81.900 81.900
Depreciaciones 1.340 1.340 1.340 1.340
Amortizaciones 54 54 54 54

Proyectos 6.317 6.317 1.288 1.288

Egresos Totales 277.401 286.790 291.620 301.972
35.584 41.843 53.445 60.346

Utilidad antes Imp.

Impuestos 25% 8.896 10.461 13.361 15.087

Utilidad neta 26.688 31.382 40.084 45.260
Depreciaciones

Amortizaciones

Inversion Inicial 6.700

Inversién Capital de Trabajo 78.000

Flujo de Caja 28.081 32.776 41.477 46.653

Cuadro elaborado por los autores de la tesis
Las ventas disminuirian paulatinamente, tomando en cuenta las variables negativas de incremento
de competencia, recesion de comercio y riesgo pais. Los costos variables y fijos aumentarian de
acuerdo a la inflacion por un lado y los costos propios de los proveedores. Obtendriamos un

VAN de apenas usd24.777y un TIR de 24%. Si bien los resultados en cuando a indices
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financieros disminuyen significativamente, también refleja que todavia la empresa tendria la
capacidad de salir adelante, aun en este tipo de escenarios.

El gréfico que reflejaria el escenario pesimista es el siguiente:

GRAFICO FLUJO DE CAJA ESCENARIO PESIMISTA

50.000

45.000
46.653

40.000 41.477

30.000 - 32.776

28.081
25.000

20.000

2.016 2.017 2.018 2.019

Cuadro elaborado por los autores de la tesis
4.7.2 Escenario Optimista:
Si fuera el caso de este escenario, donde disminuye la competencia, disminuye la recesion de

comercio, el riesgo pais es bajo y disminuiria los precios de los proveedores, se obtendria los

siguientes resultados:
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1 2 ] 4
DETALLE 2016 2017 2018 2019
Ingresos por Ventas 365.148 383.405 402.576 422.704
Ingresos Totales 365.148 383.405 402.576 422.704
Costos variables 109.544 115.022 120.773 126.811

Costos fijos 81.900 81.900 81.900 81.900
Depreciaciones 1.340 1.340 1.340 1.340
Amortizaciones Intangible. 54 54 54 54
Proyectos 6.317 6.317 1.288 1.288
Egresos Totales 199.155 204.632 205.354 211.392

Utilidad antes Imp. 165.994 178.774 197.222 211.312

Impuestos 25% 41.498 44.693 49.305 52.828

Utilidad neta 124.495 134.080 147.916 158.484
Depreciaciones

Amortizaciones Intangible.

Inversion Inicial 6.700

Inversién Capital de Trabajo 78.000

Flujo de Caja 125.889 135.474 149.310 159.878

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

Las ventas aumentarian paulatinamente, tomando en cuenta las variables positivas de
competencia, recesion de comercio Y riesgo pais. Los costos variables y fijos disminuirian de
acuerdo a la inflacién, asi como también de acuerdo a la baja de precios de los proveedores.
Obtendriamos un VAN de apenas usd340.262 y un TIR de 152%. Es decir los resultados en
cuando a indices financieros refleja que la empresa seria exitosa en este tipo de escenarios.

El grafico que reflejaria el escenario optimista es el siguiente:
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GRAFICO FLUJO DE CAJA ESCENARIO OPTIMISTA

159.878

149.310

Optimista

135.474

125.889

2.016 2.017 2.018 2.019

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

Comparando ambos escenarios obtendriamos los siguientes cuadros y grafico:

Pesimista Optimista
28.081 125.889
32.776 135.474

41.477 149.310

46.653 159.878

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

Detalle Pesimista Optimista
VAN 24.777 340.262

TIR 24% 152%

C/B 3,70 4,31

Cuadro elaborado por los autores de la tesis
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GRAFICO COMPARATIVO

180.000

160.000
159.878
140.000 149.310

135.474

120.000
125.889

100.000 Pesimista

80.000 Optimista

60.000

40.000 46.653

41.477
20.000 28.081 32.776

0

2.016 2.017 2.018 2.019

Cuadro elaborado por los autores de la tesis

CAPITULO V.- Conclusiones y recomendaciones

5.1 Conclusiones.-

o El presente proyecto demuestra la necesidad y la viabilidad de la implementacién
de un departamento de publicidad a través de medios digitales sobre una agencia
que como giro de negocio tiene y ha tenido durante varios afios una prestacion de

servicios publicitarios tradicionales.

o Lanecesidad del proyecto se presenta debido a la evolucion del mercado en sus
aspectos mas relevantes. La evolucion acelerada de la tecnologia ha obligado a
que el comportamiento de los consumidores sea mas complejo, dificil de entender

y dificil de satisfacer. Se deben encontrar los caminos mas aptos para llegar hacia
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los consumidores y los medios digitales son la opcion més indicada para permitir

que las marcas lleguen de mejor forma hacia sus nichos de mercado.

Asi como las herramientas y los medios evolucionan el comportamiento de la
sociedad y de las nuevas generaciones también lo hacen y se adaptan para
encontrar nuevos formas de satisfacer sus necesidades como consumidores. Al ser
la tecnologia parte de estos comportamientos evolutivos de las personas es

indispensable que los productos y servicios tengan presencia en los mismos.

Las estrategias comerciales y publicitarias de los tltimos 20 afios tenian como eje
de comportamiento principal el esperar que los clientes Ileguen hacia donde las
marcas de productos o servicios se encontraban, este factor es uno de los mas
esenciales en el analisis del presente proyecto ya que en la actualidad son las
marcas las que deben llegar hacia los clientes y lo deben hacerlo a traves de
medios que les permitan conectarse de mejor manera con los mismos, es por esto
que los medios digitales son la mejor eleccion y la mas efectiva sin mencionar la
evolucion constante de los mismos lo cual hara que estos medios jamas se vuelvan

obsoletos.

Los medios de comunicacion y publicidad digital son mas econdmicos Vs los
resultados e impacto que estos pueden tener. En una época en donde las marcas
cuidan mucho sus inversiones un medio digital le permite a una agencia entregar
mejores resultados por menor dinero lo que hace que las inversiones de los

clientes sean mas frecuentes.



Rivadeneyra 125
Pico

o Un medio digital es un medio totalmente medible, son medios que nos permiten
obtener datos exactos del rendimiento de nuestro dinero sobre un nicho de
mercado especifico, esta variable es la que hace méas que el mercado evolucione
hacia estos medios ya que asi podemos crear estrategias mas personalizadas y
efectivas en el tiempo haciendo que los objetivos se alcancen en menor tiempo y
con inversiones mas pequefias. Como ejemplo puntual tenemos que una valla
publicitaria en una via altamente transitada no le puede entregar datos exactos de
impactos a sus clientes mientras los medios lo pueden hacer y disefias a su
medida, los clientes al entender esto generan mas confianza por estos servicios

ofertados por las agencias.

o Probablemente el aspecto més positivo para respaldar la viabilidad de la
implementacidn del presente proyecto sea el aspecto de la rentabilidad que un
medio digital ofrece. No importa si una marca mantiene el mismo presupuesto que
en afios anteriores, lo que siempre busca es que ese presupuesto sea mas rentable y
efectivo y la Unica manera de hacerlo es el poder tener los datos de resultados de
las inversiones publicitarias para realizar analisis de valor en base a las estrategias
y optimizarlas continuamente para llegar a tener indices de rentabilidad mas altos
con el tiempo. Si, esto es un hecho, los medios digitales a diferencia de lo
convencionales se pueden moldear y optimizar continuamente y es por eso que las
marcas le depositaran su confianza cada vez mas a estas herramientas lo que le

permite a la agencia el obtener nuevos clientes e incremento continuo de ventas.



Rivadeneyra 126
Pico

o Esun factor inevitable, la evolucion del mercado publicitario ha llegado y las
agencias de medios tradicionales como Creaivuz deben adaptarse a este cambio y
aceptarlo, es el camino hacia el éxito dentro de una categoria que evoluciona a
pasos agigantados y que debido a aspecto sociales, politicos, econémicos y
muchos mas no dejara de crecer y evolucionar para entregar mejores resultados
entre marca y cliente. El evolucionar con las exigencias de la categoria demuestra
gue una empresa esta dispuesta a crecer. No es ni sera la primera o ultima vez que
tenemos que ver esto en el mercado en general, por ejemplo, tendremos las
lecciones aprendidas de la desaparicion de la empresa BlockBuster Vs Netflix por

no aceptar que debian entrar en un proceso evolutivo.

5.2 Recomendaciones.-

o Perder el miedo al cambio y a la evolucion de los mercados, estos siempre, tratado

de forma adecuada, sera positivo.

o Cambiar la mentalidad de la empresa a una mentalidad que esté fuera de la zona
de confort, la investigacion continua sera eje principal para seguir un proceso de

crecimiento y evolucién constante.

o Elcliente interno siempre debe ser primero, vivimos en una época en donde el
valor de los empleados debe ser mayor que el de los clientes ya que sin un recurso

humano comprometido, no tenemos nada que ofrecerle a los clientes.
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o El'mercado tiene miles de clientes y las marcas mas poderosas de cada segmento
no deben ser el Unico objetivo de Creativuz, los medios digitales permiten abarcar
un namero mas alto de clientes con distintos niveles de presupuestos y debe ser
aqui donde la agencia encuentre un gran incremento en ventas y cartera de

clientes.

o Laimplementacion debe tener un aspecto de prueba y error, debe ser paulatino
pero en u periodo de tiempo determinado, todos los aspecto de este procesos se
deben manejar cautelosamente, paso a paso pero en un tiempo determinado que no

sea excesivo.

o Todos los clientes son y deben ser igual de importantes para una agencia, sin

importar el tamafio de sus presupuestos.

o Capacitacion continua, este aspecto es crucial en un medio que depende de la
tecnologia y del capital humano, si la agencia se mantiene actualizada y en
constante evolucion, la oportunidad de convertirse en uno de los lideres de la

categoria es totalmente viable en el mediano plazo.
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