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Resumen

Este proyecto tiene como objetivo el uso de los conocimientos basicos de marketing a través del
disefio de un plan estratégico de marketing para M&R Soluciones Integrales, empresa dedicada a
la prestacion de servicios de asesorias contables y tributarias.

Para obtener ese logro, es necesario emprender un camino de todo el contexto actual del
marketing.

Se inicia con el direccionamiento estratégico de la empresa, luego se hace el analisis de la
situacion del marketing analizando el entorno macro, micro, identificando las fortalezas,
oportunidades, amenazas y debilidades de la compaiiia.

Luego a través de una investigacion de mercados para medir las caracteristicas de los clientes
y realizar la segmentacion del mercado y crear estrategias para un efectivo posicionamiento.

Por ultimo, se disefia la propuesta mediante las estrategias y herramientas necesarias para la

consecucion de los objetivos de la empresa.

Palabras claves: Servicios, Promocion, Identidad, entorno, consumidor.
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Abstract

This project has as objective the use of the basic knowledge of marketing through the design of a
strategic plan of marketing for M&R integral solutions Company, which is dedicated to the
presentation of accounting and tax services and asesories.

To achieve this goal, it is necessary to undertake a path of all the current marketing context it
starts with the strategic addressing of the company, then the analysis of the marketing situation,
and the micro and macro environment. Also, the identification of the strengths, opportunities,
threats and weaknesses of the company.

Thus, through a market research it is possible to measure the characteristics of the customers,
perform the segmentation of the market, and create strategies for an effective positioning

Finally, the proposal was designed through strategies and necessary tools for the achievement

of the Company’s objectives.

Keywords: services, promotion, to identity, environment, consumer
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Introduccion

El presente proyecto se realiza con el fin de desarrollar un plan estratégico de marketing el cual
servird de base para la creacion de una empresa dedicada a la prestacion de servicios de asesorias
contables y tributarias para micro, pequefias y medianas empresas en la ciudad de Bogota D.C.
ademas se cumplira con los requisitos para obtener el titulo de especialista en gerencia estratégica
en marketing en la universitaria Agustiniana.

El marketing es ahora una herramienta importante en todos los logros de las actividades de
una empresa dirigiendo los esfuerzos orientados al consumidor, esto permite desarrollar una
meta estratégica para la organizacion logrando ofrecer la solucion a las necesidades y
satisfaccion de los deseos del mercado objetivo.

El cliente es la prioridad central de las actividades de toda empresa, motivo por el cual se
deben dirigir los esfuerzos para el conocimiento de €l, para asegurar el éxito de la empresa en
términos de rentabilidad y posicionamiento de la marca.

Se plantea cumplir con los siguientes objetivos en todo el proceso de la especializacion 1)
Investigacion de mercados para conocer los clientes. 2) Segmentacion de mercados para
determinar los nichos a los cuales no se ha dirigido la empresa, 3) Establecer una comunicacioén
estratégica para mostrarse al cliente. 4) Creacion de identidad y marca. 5) el Social Media
Marketing.

Existen medios a conocer como el marketing digital el cual da las herramientas necesarias
para complementar el plan de marketing.

La base para el desarrollo del trabajo serd la investigacion, asi como la aplicacion de
diferentes conocimientos obtenidos en la vida de la academia; buscando continuamente nuevos
saberes y llegar a maximizar los recursos tanto intelectuales y fisicos, de tal forma que se

apliquen metodologias para solucionar deficiencias.
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1 Capitulo Antecedentes y formulacion del problema

1.1 Antecedentes del problema

Con el crecimiento de las Micro, pequenas y medianas empresas en el Pais se hace necesario que
los empresarios conozcan y apliquen en sus compaiiias toda la normativa exigida por el gobierno
para el correcto funcionamiento de las mismas, evitando poner en riesgo la estabilidad
econdémica de la misma por omision o error al momento de transmitir cualquier tipo de
informacion a las entidades de control, motivo por el cual nace la compaifiia Soluciones
Integrales Marin y Asociados S.A.S. buscando prestar servicios de asesoria contable y tributaria.

En el siguiente proyecto se evaluan las condiciones econdmicas y sociales del sector en el
cual se plantea posicionar como marca la empresa Soluciones Integrales Marin y Asociados
S.A.S. en el area de asesorias contables y tributarias. Encontrando las estrategias de marketing
adecuadas que permitan una rapida y eficiente captacion de clientes.

Dicho andlisis se va a realizar por medio de Matrices estratégicas que nos permitiran
identificar las oportunidades que nos brinda el mercado y nuestros competidores, de esta manera
logramos identificar aspectos de mejora, los cuales se planteara y ejecutaran de acuerdo a la
capacidad fisica y econdmica de la compaiiia.

El mercado objetivo de la compaiiia sera enfocado para las micro, pequeiias y medianas
empresas de cualquier sector de la economia Colombiana ofreciendo servicios de calidad con
costos asequibles que le permitiran a los empresarios ampliar su mercado, enfrentando las
diferentes oportunidades que brinda el mismo y que en varias ocasiones se pierden por falta de
manejo y conocimiento, brindandoles asesorias en temas tributarios para importaciones,
creaciones de nuevos establecimientos de comercio, correcta administracion y manejo de costos,
todo en pro del crecimiento de las compafiias y posterior aumento de ingresos y utilidades para el

empresario.
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1.2 Antecedentes investigativos

Tras la recopilacion de estudios previos relacionados con el tema del presente trabajo, el cual se
enfoca en estrategias de marketing para la ejecucion y elaboracion en una empresa, se realizo la
lectura de varios trabajos que se utilizaron de apoyo para el desarrollo del presente estudio dentro
de los que podemos encontrar el de Liyis Goémez Nuifiez (2004) en su trabajo “creacion de
empresas y estrategia reflexiones desde el enfoque de recursos” donde se puede evidenciar la
relacion que existe entre la creacion de empresas y la estrategia.

El anterior trabajo fue aplicado con un fin teérico donde se revela la importancia del enfoque
estratégico que se debe poseer en las capacidades y recursos que fomenten vinculos entre la
creacion de empresas y estrategias, cuyos vinculos ayuden a provocar el conocimiento de estas
dos materias desarrollando tres partes en el para su entendimiento.

La primera de ellas trata sobre la creacion de empresas en su area de investigacion cientifica y
su afianzamiento, la segunda nos habla de la naturaleza, ademas de sus principales modelos
sobre creacion de empresas y estrategia, por ultimo, muestra el fortalecimiento de la creacion de
empresas y la estrategia.

Un segundo trabajo es el de Jenny Paola Hernandez Balde ledn (2011) titulado “proyecto para
la creacion de una empresa”, el presente trabajo muestra la capacidad, factibilidad para la
creacion y desarrollo en la ejecucion de la puesta en marcha de una compaiia, donde se
evidencia un estudio de mercado, estudio operacional, ademds de visualizar un desarrollo
organizacional que evalua el funcionamiento y la formulacion de una investigacion financiera.

El trabajo evidencia en su estudio el analisis del sector, andlisis del subsector, analisis de
mercado, analisis de la competencia; igualmente se revelan estrategias de mercado, proyeccion
de ventas, plan de operacion, plan de produccion, plan de compras, costos de produccion, entre
otros conceptos, todos ellos fomentan el desarrollo y la correcta ejecucion empresarial de la
compaiia.

Adicionalmente, un tercer trabajo consultado fue el de “Marketing social en organizaciones
lucrativas: ;Imagen publica o apoyo a la comunidad?”, donde se evidencia el estudio de

diferentes empresas para poder entender el tratamiento y conocimiento que tienen los gerentes y
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personas encargados del area de mercadeo y de responsabilidad social con la implementacion de
programas como lo son marketing social, marketing con causa.

Ademas, se realiza en €l un estudio de las areas de mercado, ejecutando una comparacion
tedrica practico; también se encontrard un analisis de las estrategias mercadotécnicas y desarrollo
social de la ejecucion puesta en practica de las diferentes empresas consultadas.

Por ultimo, encontramos el trabajo de grado de Andrés Felipe Villa Panesso (2015) cuyo
nombre es “diseno de un plan estratégico de marketing para la empresa Diego Panesso catering”,
en €l se encontrara conceptos basicos sobre marketing y la implementacion de un plan
estratégico que evidenciara direccionamiento empresarial ejecutado para el desarrollo estratégico
del mismo, ademads se realiza un estudio DOFA de la compaiiia.

Después el trabajo presenta un andlisis descriptivo realizado sobre la investigacion de
mercados para medir el nivel de complacencia de los clientes y asi poder fortalecer el
posicionamiento de la compaiiia ejecutando estrategias sobre los precios, lugar, productos toso

esto para poder lograr implementar una propuesta de mercado actual.

1.3  Pregunta de investigacion

(Qué tan importante es para la marca M&R Soluciones Integrales, empresa dedicada a la

prestacion de servicios contables y tributarios, lograr el posicionamiento efectivo dirigido a las

micro, pequefias y medianas empresas en la ciudad de Bogota?
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2 Capitulo objetivos y justificacion

2.1  Objetivo general

Definir las estrategias de Marketing adecuadas que le permitan a la empresa M&R Soluciones

integrales posicionarse en el mercado de Asesorias contables y tributarias.

2.2 Objetivos especificos

e Realizar un diagnostico para la creacion de la empresa M&R Soluciones Integrales que
permita identificar las necesidades y metas frente al producto y al mercado.

e Desarrollar un plan de mercadeo donde se describa la investigacion de mercados y sus
resultados, las estrategias de mercado que se pretende aplicar y los presupuestos proyectados.

e FElaborar un plan de comunicacion estratégico que permita el posicionamiento de la marca
M&R Soluciones Integrales.

e FEstablecer los indicadores de medicion de cada una de las acciones.

2.3 Justificacion

Este proyecto integrador se genera como opcion de grado de la especializacion en gerencia
estratégica de marketing de la universitaria Agustiniana, se enfoca en el emprendimiento de dos
contadores publicos, los cuales desean iniciar con un plan de negocios para el afio 2018.

En Colombia la mayoria de empresas son: Micro, pequefias y medianas, gracias a ellas se
dinamiza la economia y son las grandes generadoras de empleo del pais, pero necesitan
acompanamiento en temas legales y fiscales, conociendo esa necesidad en el mercado se decide
emprender en la creacion de una empresa dedicada a las asesorias contables y tributarias.

La clave de una empresa es establecer un plan de marketing para lograr cumplir con el
posicionamiento y las metas esperadas, este proyecto integra todo lo aprendido en la
especializacion de Marketing para que mediante la formulacion de estrategias la empresa M&R

Soluciones Integrales logre la penetracion en el mercado y cautivar el mercado objetivo.
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24 Alcance

Este proyecto cosiste en disefiar un plan estratégico de marketing para la empresa M&R, que le
permita darse a conocer mediante una comunicacion efectiva a su mercado, ademas de identificar
nuevos nichos de mercado.

Se realizara un andlisis para identificar las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas,
de la empresa y disefar las estrategias y tacticas de marketing, ademas del establecimiento de

indicadores para la medicion y control de las propuestas del plan de marketing.

2.5 Limitacion

Este trabajo de grado esté planteado para realizarse en marzo del afio 2018 y existen algunas
barreras que impiden el desarrollo y su ejecucion; La infraestructura y los recursos materiales
necesarios para la creacion de la empresa.

El recurso humano; porque cuando se inicia un emprendimiento es necesario contar con el

personal enfocado para la consecucion de los objetivos de la empresa.
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3 Capitulo marco de referencia

3.1 Marco institucional o0 marco contextual

3.1.1 Analisis de 1a economia colombiana.

Los servicios han tenido gran crecimiento en los ltimos afos, demostrando su gran participacion
en el mercado colombiano, segin estadistica del DANE en Colombia (Reyes, 2017), “es posible
advertir que los sectores econémicos que estan prevaleciendo en la estructura de produccion del
pais se concentran en servicios. En efecto, los mismos representaron un 68% del valor agregado
del producto interno bruto (PIB), seglin lo ha dado a conocer el grupo Pro-Industria, una
organizacion dedicada al estudio de politica sectorial en Colombia”.

La globalizacion, afecta las empresas, haciendo la competencia mas agresiva y con servicios
mas atractivos, eso genera un reto en la competitividad de las empresas, no solo en términos de

calidad de los servicios, sino de diversificacion y oferta en cuanto al portafolio.

3.1.2 Analisis del mercado.

Segun los resultados de la ltima lectura de la Gran Encuesta Pyme (GEP) (Clavijo, 2017), del
primer semestre de 2017, reflejaron un deterioro en la percepcion de los empresarios Pyme
acerca de la evolucion de sus negocios y la demanda en el segundo semestre de 2016,
principalmente en el sector de industria y comercio. Por tamafio, tanto las pequefias como las
medianas empresas experimentaron un descenso en sus principales indicadores (aunque las

empresas medianas reportaron una tendencia mas optimista que sus pares pequenos).
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Figura 1. Indicadores de mejora de las empresas. Nota: Gran encuesta Pyme 2017-1/ grafico

Al pesar que hubo un desmejoramiento en las empresas industriales y de comercio, se muestra un
leve aumento en los servicios. Muchos factores hacen que las empresas pequenas y medianas
cierren las puertas al publico, los impuestos, leyes y reformas que afectan a los pequefios
empresarios en el seguimiento de sus actividades de comercio.

Es necesario para que no ocurra este tipo de cosas por desconocimiento, que exista una empresa
que los oriente en cada cambio de las normas econdmicas, es por eso que M&R estara

encaminada con ese objetivo.

3.1.3 Participacion en el mercado.

En la actualidad en Colombia encontramos cerca de 2,5 millones de micro, pequefias y medianas
empresas de las cuales en Bogota se encuentra el 30% de ellas, y un poco mas del 35% se
concentra en cuatro departamentos principales que son Antioquia, valle del cauca, Atlantico y
Santander, es decir que cerca de 750.000 usuarios necesitan los servicios que ofrecemos.

Julian Dominguez, presidente de la Confederacion Colombiana de Camaras de Comercio
(Confecamaras). Explica “Las micro, pequeilas y medianas empresas son fundamentales para el
sistema productivo colombiano, segun el Registro Unico Empresarial y Social (RUES), en el
pais 94,7% de las empresas registradas son microempresas y 4,9% pequenas y medianas

(Dominguez, 2016)”.
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De acuerdo a la gran relevancia que tienen las micro, pequefas y medianas empresas en
nuestro pais se evidencia el gran mercado y diversidad del mismo, factor que tenemos a favor
para atraer el mayor nimero de clientes ya existentes o nuevos.

La participacion de estas empresas es fundamental. Segun el Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo (MinCIT), hasta el 8 de agosto de 2016 estaban registradas en las Camaras
de Comercio 2°518.120 pequefias y medianas empresas, de las cuales 39,9% corresponden a
sociedades y el restante 60,1% son personas naturales y son tienen el mayor porcentaje de
empleo que se genera alrededor del planeta (Dinero, 2016).

Las micro y pequefias empresas en Colombia segln la ley 905 de 2004; son empresas que
generan explotacion econdmica en actividades empresariales, estas pueden ser realizada por una
persona natural o juridicas las PYMES (2004, 2004) se clasifican asi:

Mediana empresa

Planta de personal entre 51 y 200 trabajadores, o Activos totales por valor entre 5.001 a
30.000 salarios minimos mensuales legales vigentes.

Pequetia empresa

Planta de personal entre 11 y 50 trabajadores, o Activos totales por valor entre 501 y menos
de 5.000 salarios minimos mensuales legales vigentes.

Microempresa

Planta de personal no superior a 10 trabajadores o activos totales excluida la vivienda por

valor inferior a 500 salarios minimos mensuales legales vigentes.

3.14 Marco historico de la organizacion.

3.1.4.1 Entidad.
Soluciones Integrales Marin y asociado, sera una firma compuesta por Contadores
Independientes, dedicada a la prestacion de servicios de asesoria contable logrando satisfaccion

total del cliente de la mano con el cumplimiento de todas las normas de auditoria, los principios

de contabilidad de general aceptacion en Colombia y las normas internacionales.
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Soluciones Integrales Marin y Asociados es una compaiiia encargada de prestar servicios de

asesorias tributarias y contables, los servicios que ofrece son realizados por especialistas

calificados, de esta manera garantizamos el sostenimiento y crecimiento de las micro, pequefias y

medianas empresas en Colombia.

3.1.4.3 Vision.

Para el afio 2020 planeamos consolidarnos como aliados estratégicos del 10% de las micro,

pequefias y medianas empresas del pais, robusteciendo nuestra operacion en departamentos

principales y conservando nuestra calidad humana y profesional con nuestros clientes.

3.1.4.4 Organigrama.

Asamblea de Socios

Gerente General

Dep. Legal y fiscal

Dep. Contable Dep. NIIF Dep. Tributario
— Contadores — Especialistas NIIF Es?;c;ilésstta:)ien
— Asistentes — Asistentes — Asistentes
— Analistas — Analistas — Auxiliares
i Auxiliares

Dep. Administrativo

—  Administrativos

— Auxliares

— Recepcionista

— Mensajero

Dep. Mercadeo

Especialista en
Marketing

— Asistentes

— Vendedores

Figura 2. Organigrama empresa M&R Soluciones Integrales. Nota: Autoria Propia.
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3.14.5 Portafolio.

Contabilidad y auditoria: Contratos, Declaraciones, Controles (internos y externos),
Responsabilidad social corporativa, Reportes financieros Auditorias de TI, Procesos y
Conformidad regulatoria.

Asesoria de negocios: Servicios contables, Servicios de consultoria, Analisis de datos, Pago
de retribuciones a los empleados, Evaluacion de riesgos empresariales, Optimizacion de valor
empresarial, Negocios familiares, Control de inventarios, Contabilidad mensual, Evaluaciones
operativas, Nomina, Mejoramiento de procesos, Evaluaciones de calidad y Mejoramiento de la
cadena de suministros Controles de TL.

Finanzas corporativas: Asesoria financiera, Externalizacion financiera, Fusiones y
adquisiciones, Asesoria estratégica.

Servicios de retribuciones a los empleados: Planes de jubilacion, Auditorias, Planes de
beneficios definidos y de contribuciones definidas, Planes de pensiones Disefio de planes.

Planeacion financiera predial y ejecutiva: Oficina familiar, Planeacion financiera, Planeacion
de impuestos.

Planeacion financiera: Flujo de caja y presupuesto, Donaciones a caridad, Gestion de deudas,
Fijacion y financiacion de objetivos, Planeacion para el retiro, Planeacion de la sucesion.

Recursos humanos: Busqueda de ejecutivos, Politicas y procedimientos, Externalizacion,
Entrenamiento y educacion.

Seguridad de la informacion: Consultoria y Monitoreo.

Soporte a litigaciones: Testigo experto, Contabilidad forense, Auditorias de regalias.

3.1.4.6 Perfil de clientes.

Los clientes serdn empresas que necesiten servicios de asesorias contables y tributarias a las

micro, pequeflas y medianas empresas en la ciudad de Bogota.

3.1.4.7 Competencia.
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Empresas nuevas con costos mas bajos en la prestacion del servicio, asi sean de mala calidad y
los contadores recién egresados que afectan la economia prestando servicios sin una

remuneracion acorde.

3.1.5 Marco geografico del problema.

La creacion de la empresa tendra ubicacion en la ciudad de Bogota, inicialmente empezara con
una oficina ubicada en la calle 94 # 32 — 21 Piso 2 Oficina 205.

Bogota se ha posicionado como la ciudad con mayor desarrollo del mercado de Colombia,
segun la revista dinero “Los buenos resultados de las grandes y medianas empresas han llevado a
la ciudad a un crecimiento del 22% en el sector, del total de empresas registradas y renovadas, el
87% son microempresas (350.265), el 9% pequenas empresas (38.151), el 3% medianas (10.533)
y el 1% grandes empresas (3.597)” (Dinero R. , 2016).

3.1.6 Marco historico del problema.

Este proyecto es integrado por dos contadores publicos con un objetivo en comun, la creacion de
una empresa de asesorias contables y tributarias dirigidas a mipymes, la idea es emprender en el
mercado, se cuenta con la capacidad intelectual y econdmica necesaria para ejercer la contaduria,
pero se desconoce lo necesario para realizar un excelente marketing, el fin es lograr la
satisfaccion total del cliente mediante la prestacion de servicios innovadores y diferenciales en el
medio.

El objetivo del proyecto es trazar un plan de marketing para que la empresa Soluciones
Integrales Marin y asociados:

Determinar las necesidades del cliente,

Creacion de un portafolio acorde a las necesidades de cliente objetivo,

Establecimiento de los canales de introduccion en el mercado,

Logre posicionamiento de marca mediante la forma de comunicar los servicios al mercado, y
la diferenciacion e innovacion frente a la competencia.

Cada dia se crean empresas que por su tamafio son ignoradas, pero representan la mayor parte

de la economia de Bogot4, ellas necesitan soluciones integrales contables y tributarias para que
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fluyan y logren ser competitivas, y no cuentan con el musculo financiero para la contratacion del
personal necesario para los departamentos contables y financieros en sus sedes, una de las
soluciones es la existencia de una empresa que facture por servicio prestado y que maneje su
contabilidad de manera externa pero que cumplan con todos los requisitos legales generalmente
aceptados en Colombia.

Es necesario establecer las propiedades del servicio, resaltando si este genera valor y
recomendando estrategias para fortalecer sus oportunidades de mejora, asi como un analisis de
oferta desde la intervencion que tienen los competidores y un analisis de la demanda desde las

necesidades que tiene el cliente.
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3.2 Marco teorico

3.2.1 Servicios.

Los servicios, por otra parte, constituyen el conjunto de las actividades que una compaiiia lleva
adelante para satisfacer las necesidades del cliente. Un servicio es un bien no material
(intangible), que suele cumplir con caracteristicas como la inseparabilidad (la produccién y el
consumo son simultaneos), la perecibilidad (no se puede almacenar) y la heterogeneidad (dos

servicios nunca pueden ser idénticos).

3.2.2 Herramientas del marketing servicios.

Las organizaciones cuentan con diversas herramientas para evolucionar la creacion y la entrega

de esos servicios, destacando (Villaseca, 2014) por su relevancia:

¢ Diseno de servicios: ante la importancia de adaptar las propuestas a las necesidades de los
clientes, diversas sistematicas de disefio permiten ofrecer soluciones desde el entendimiento
de estos clientes. (Peppers, Don, Rogers, & Martha, 2011)

e Experiencia del cliente: en un entorno altamente competitivo, los clientes esperan recibir
auténticas experiencias relevantes. Surgen asi sistemadticas para su desarrollo como Customer
experience (Peppers, Don, Rogers, & Martha, 2011) (CEM) o el Marketing experiencial.

e Gestion de clientes: ante la oportunidad de desarrollar relaciones estables con los clientes en
el tiempo, las empresas adoptan diversos programas para potenciar su lealtad, seglin sefialan
(Peppers, Don, Rogers, & Martha, 2011) Entre ellos, la gestion del Customer relationship
management (CRM) permite desarrollar acciones en este sentido. Los medios sociales

permiten su evoluciodn digital, convirtiéndose en una gestion desde el CRM social.
3.23 El plan de marketing.
El plan de marketing es una herramienta en la gestion empresarial donde se recopila informacion

mediante una investigacion en donde se analiza el mercado en un proceso coordinacion de

personas, recursos financieros y materiales cuyo objetivo principal es la verdadera satisfaccion
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del consumidor. Esta herramienta permite alcanzar de manera Optima los objetivos empresariales
minimizando el riesgo estando siempre atentos a las variaciones del mercado como lo plantea
(Fischer & Espejo, 2004)

Componentes de un plan de Marketing:

¢ Filosofia empresarial

e El entorno de Marketing

e Segmentacion y posicionamiento

e Estrategias de mercadeo

e Presupuestos de ventas y mercadeo

¢ Plan de seguimiento

3.24 El posicionamiento.

Segin (STANTON, ETZEL, WALKER, & J., 2007) “Una posicion es la manera en que los
clientes actuales y posibles ven un producto, marca u organizacion en relacion con la
competencia”. En otras palabras, es el status en el que la organizacion, la marca, el producto o
servicio desea ubicarse en la mente del consumidor. Cuando se tienen una buena posicion con
respecto al mercado la empresa, sus productos o servicios son los nimeros uno en las mentes de
los consumidores. Para definir el posicionamiento que la empresa quiere alcanzar se debe
responder a los siguientes cuestionamientos: ;{En qué posicion se encuentra su competencia?,

( Como perciben sus clientes sus productos?, ;Cuales son las ventajas competitivas que usted le
ofrece a su mercado meta?, Se reconocen cuatro pasos en las estrategias de posicionamiento,
estos son:

Determinar la ventaja competitiva.

Esto significa que la empresa debe identificar de manera muy clara cudl(es) son las ventajas
que le permiten marcar la diferencia frente a la competencia. Este paso es sumamente importante
pues agrega el componente innovador al producto o servicio y lo hace atractivo frente al mercado
objetivo. Asi mismo, la empresa debe realizar estudios de posicionamiento para conocer el punto
de vista de los consumidores acerca de la competencia.

Proponer una estrategia de posicionamiento.
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La empresa debe definir en funcion de qué caracteristicas utilizar las estrategias de
posicionamiento: Por atributos del producto ;Cuéles son los atributos del producto? Por
beneficios ;Cuales son los beneficios que se le ofrecen al mercado escogido? Por uso ;{Cudndo y
coémo puede ser usado el producto? Por usuarios ;Qué tipo de usuarios adquieren el producto?
Contra un competidor ;Coémo esta el producto frente a la competencia?

Estos puntos hacen un posicionamiento efectivo, es importante para el desarrollo de la

pregunta investigativa.

3.2.5 Comunicacion estratégica.

Para lograr una comunicacion efectiva se debe: Establecer el fin, debe existir un objetivo claro y
definido al cual se quiere alcanzar para de esta manera poder ser medidas todas las acciones y
saber si se logro el objetivo.

Se deben tener en cuenta factores geograficos, econdmicos y sociopoliticos para poder ser lo
mas real a la situacion. Todo esto hace parte de que debe estar sujeta a una metodologia la cual
tiene que estructurarse con base en las decisiones. En otras palabras, es que cada accion que se
vaya a realizar debe de tener en cuenta los objetivos, todo esto de la mano de propuestas de
innovacion lograran el buen cumplimiento de la meta.

La comunicacion estratégica, es la utilizacion de todos los medios de comunicacion para
lograr los objetivos internos y externos. De la misma manera la comunicacion estratégica obliga
a una constante auditoria del entorno, de la empresa para poder lograr las metas en el transcurso

del tiempo.

3.2.6 Mareca.

La marca es una representacion grafica que le permite a la empresa ser reconocida ante su
publico permitiendo que se diferencie de las demas empresas, que se facilite la toma de
decisiones y proporciona seguridad. Por ello, gracias a la marca es que el cliente reconoce sus

productos o servicios y facilita la decision en el momento de la compra.
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La marca esta envuelta por diferentes aspectos que permiten su reconocimiento. Pueden ser
palabras, simbolos, iméagenes, figuras, letras, cifras, entre otros elementos ya sean fisicos o
SONoros.

Para uniz Gonzalez, Rafael (Mufiz Gonzalez, 2014) “’es una de las variables estratégicas mas
importantes de una empresa ya que dia a dia adquiere un mayor protagonismo. No hay que
olvidar que vivimos actualmente una etapa bajo el prisma del marketing de percepciones y por
tanto resalta la marca frente al producto. Para estar bien posicionados en la mente del
consumidor y en los lideres de opinion, la marca de nuestra compafia debe disfrutar del mayor y
mejor reconocimiento y posicionamiento en su mercado y sector”.

Dentro de los diferentes beneficios de contar con una marca consolidada en el mercado, esta
el que el cliente tiene seguridad y confianza en su consumo, debido a que el producto o servicio
tiene un respaldo por su efectividad y calidad. Otro aspecto importante es que el cliente, por
medio de la marca, logra tener una recordacion de ella. Por ejemplo, si una persona va a una
tienda deportiva y desea comprar unos tenis, al ver la marca Nike o la de su preferencia, se dirige
a la seccioén donde estan todos los productos para escoger. Esto nos indica que la persona ya tiene
una referencia de la marca ya sea por experiencia propia o por recomendacion de un tercero y la

elige dentro de las demds marcas reconociéndola, ya sea por el nombre o por el simbolo.

3.2.7 Identidad.

La personalidad de la empresa es la suma caracteristica, que muestran los valores y creencias de
las empresas y la diferencia de las demas.

Una empresa debe tener claro que la identidad es la manera de llegar al publico, en la medida
en que la empresa cumpla con todas las promesas, tendra mas grado de aceptacion. Construir una
identidad requiere de analizar lo que se desea dar a conocer para que el mensaje sea claro y
contundente en la mente del publico.

La imagen corporativa es muy importante al momento de constituir una empresa. Ademas de
agregar valor haciendo que se diferencie de las demés y logra un mejor posicionamiento ante la
sociedad para que sea recordada mas facilmente constituyéndola, asi como una organizacion
solida y de alto reconocimiento.

La identidad visual consta de: Nombre, Logotipo, Disefio, Gama cromatica (colores).
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33 Marco conceptual

Servicios: Las actividades para satisfacer las necesidades del cliente, bien no material

(intangible), herramientas: disefio servicio, experiencia y gestion cliente (digital).

El plan de Marketing: Herramienta permite alcanzar de manera 6ptima los objetivos
empresariales, componentes: Filosofia empresarial, el entorno de marketing, segmentacion y
posicionamiento, estrategias de mercadeo, presupuestos de ventas y mercadeo, plan de

seguimiento

El posicionamiento: Forma en que clientes actuales y posibles ven un producto, marca u
organizacion en relacion con la competencia”. En otras palabras, es el status en el que la

organizacion, la marca, el producto o servicio desea ubicarse en la mente del consumidor.

Comunicacion estratégica: La comunicacion estratégica, es la utilizacion de todos los medios
de comunicacion para lograr los objetivos internos y externos. Mediante la marca e identidad de

la empresa.
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3.4  Marco legal

Decreto 410 de 1971 (marzo 27): Por el cual se expide el codigo de comercio.

Ley 43 de 1990 (diciembre 13): Por la cual se reglamenta la profesion del Contador Publico y
se dictan otras disposiciones, resaltando el Codigo de Etica Profesional del Contador Publico.

Constitucion Politica de Colombia de 1991 Articulo 25: “El trabajo es un derecho y una
obligacion social y goza, en todas sus modalidades, de la especial proteccion del Estado. Toda
persona tiene derecho a un trabajo en condiciones dignas y justas.

Constitucion Politica de Colombia de 1991 Articulo 26: “Toda persona es libre de escoger
profesion u oficio. La ley podra exigir titulos de idoneidad. Las autoridades competentes
inspeccionaran y vigilaran el ejercicio de las profesiones. Las ocupaciones, artes y oficios que no
exijan formacion académica son de libre ejercicio...”

Decreto 2649 de 1993 (diciembre 29): Por el cual se expiden los principios y normas de
contabilidad reglamentados en Colombia.

Decreto 2650 de 1993 (diciembre 29): Por el cual se modifica el Plan Unico de Cuentas para
los comerciantes y su dindmica.

Ley 232 de 1995 (diciembre 26): Por medio de la cual se establecen normas para el correcto
funcionamiento de las entidades de comercio.

Ley 863 de 2003 (diciembre 29): Por la cual se establecen normas tributarias, aduaneras,
fiscales y de control para estimular el crecimiento econdmico y el saneamiento de las finanzas
publicas.

Decreto 1499 de 2014 (agosto 12): Por el cual se reglamentan las ventas que utilizan métodos
no tradicionales y las ventas a distancia.

Ley 140 de 1994 (junio 23): Por la cual se reglamenta la publicidad exterior visual en el

territorio nacional
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4 Capitulo metodologia del proyecto

Para llevar a cabo el estudio, hemos utilizado el método analitico, €l cual se basa en la
composicion de un fendémeno como un todo, en sus partes constitutivas, con el objeto de analizar
cada una de ellas en su propia identidad e interpretar todo a través de sus elementos esenciales y,
posteriormente, unir estos elementos con el fin de encontrar la individualidad de la observacion.
Como instrumento de recoleccion de datos para obtener la informacion, que permita
contrastar la hipotesis planteada y contextualizar adecuadamente la actividad de prestacion de
servicio contable y tributario, se cred un cuestionario para realizar una entrevista en este
proyecto de grado. Se us6 una vision general para permitir las observaciones de las relaciones
libres para el investigador, en toda la ejecucion del trabajo se manejoé informacion cuantitativa.
Se aplicaron varias metodologias que a través de la especializacion enriquecieron el proyecto

para la empresa M&R Soluciones Integrales.

4.1 Diagnostico del proyecto

4.1.1 Situacion del mercado.

La empresa a la fecha no cuenta con la vision de que sea necesario la implementacion de un
departamento organizado de ventas para mejorar la captacion de clientes y lograr las utilidades
necesarias para el crecimiento esperado.

Para que la empresa sea competitiva en el mercado, su estructura organizacional debe ser
reforzada, y uno de los departamentos necesarios para la consecucion de ello es el Comercial.

El departamento de ventas en una empresa tiene una funcidon comercial de crear y estructurar
estrategias para que la empresa logre incrementar y mantener sus ventas ya sea con clientes
reales o clientes potenciales, implementar mecanismos para gestionar sus funcionamiento y
posteriormente evaluarlas mediante los resultados para diagnosticar problemas si los hay y
trabajar para mejorarlos; otras funciones suelen ser investigar y desarrollar nuevas técnicas para
que la cantidad y la calidad de las ventas sea cada vez mayor y mejor (ventas, 2017).

Tomando en cuenta el proceso de las operaciones de la empresa se podra estructurar la mejora

en la venta de los servicios:
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e Funcionamiento de las operaciones en la prestacion del servicio: Los contadores se desplazan
hacia las empresas para realizar la asesoria y la obtencion de la informacion para gestion de la
labor.

¢ Envi6 de informes periddicos a las compaiiias sobre los resultados del periodo anterior, los
cuales se hacen de manera mensual, como lo son los estados financieros; Por ejemplo:
Balance General, Estado de resultados, etc.

e Presentacion ante las empresas de la informacion fiscal, la cual posteriormente es enviada

para pago antes las entidades bancarias

4.1.2 Servicios prestados por la empresa.

4.1.2.1 Portafolio.

Contabilidad y auditoria: Contratos, Declaraciones, Controles (internos y externos),
Responsabilidad social corporativa, Reportes financieros Auditorias de TI, Procesos y
Conformidad regulatoria.

Asesoria de negocios: Servicios contables, Servicios de consultoria, Analisis de datos, Pago
de retribuciones a los empleados, Evaluacion de riesgos empresariales, Optimizacion de valor
empresarial, Negocios familiares, Control de inventarios, Contabilidad mensual, Evaluaciones
operativas, Nomina, Mejoramiento de procesos, Evaluaciones de calidad y Mejoramiento de la
cadena de suministros Controles de TI.

Finanzas corporativas: Asesoria financiera, Externalizacion financiera, Fusiones y
adquisiciones, Asesoria estratégica.

Servicios de retribuciones a los empleados: Planes de jubilacion, Auditorias, Planes de
beneficios definidos y de contribuciones definidas, Planes de pensiones Disefio de planes.

Planeacion financiera predial y ejecutiva: Oficina familiar, Planeacion financiera, Planeacion
de impuestos.

Planeacion financiera: Flujo de caja y presupuesto, Donaciones a caridad, Gestion de deudas,
Fijacion y financiacion de objetivos, Planeacion para el retiro, Planeacion de la sucesion.

Recursos humanos: Biisqueda de ejecutivos, Politicas y procedimientos, Externalizacion,

Entrenamiento y educacion.



Seguridad de la informacion: Consultoria y Monitoreo.

Soporte a litigaciones.

4.1.3 Cadena de valor.

Cusala aom possonsl asliends 46 Y ¢ apeaodc pess aada i

Logisticainterna (
\ J

Oberaciones

Logistica externa
Mercadotecniay ventas
Servicios post ventas

Figura 3. Cadena de valor M&R Soluciones Integrales. Nota: Autoria Propia.

4.14 Infraestructura de la empresa.

La Compafiia M&R Soluciones integrales planifica iniciar operaciones en enero del afio 2018,
inicialmente empezara con una oficina ubicada en la calle 94 # 32 — 21 Piso 2 Oficina 205.
Los recursos de la compaiiia seran propios, no usaremos capital de terceros, evitando asi

sobrecostos financieros

32
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4.1.5 Gestion de recursos humanos.

El departamento de Gestion humana esta conformado por un equipo de personas enfocadas en

cada uno de los integrantes de la organizacion.

4.1.6 Equipo de trabajo.

Equipo humano que cumplira con todo el proceso contable, el cual estara conformado por:
Contador titulado responsable del proceso.
¢ Auxiliar contable
e Especialistas de soporte: Contador tributario, Contador Auditor. El cual est4 disponible para
soportar las actividades del contador asignado y las dudas y consultas.
Capacitacion permanente.

Perfiles especializados.

4.1.7 Desarrollo de tecnologia.

El Software contable que serd usado para llevar la contabilidad de las compaiiias es SIIGO, esta
disefiado especialmente para las pequefias y medianas empresas.
Desarrollo de pagina web que les permite a los clientes acercarse de manera virtual a los

servicios que ofrecemos.

4.1.8 Logistica interna.

La asesoria se realiza en las instalaciones de la empresa, donde se realiza una reunion con el
cliente y se da solucion de cada una de las solicitudes.

Uno de los servicios prestados es llevar contabilidades y realizar todas las operaciones
contables desde nuestras instalaciones, la informacion es guardada de manera confiable mientras

son registradas en el software contable y se realiza u guarde de informacién magnética.
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4.1.9 Operaciones.

Asesoria integral y outsourcing con procesos estructurados y controlados con herramientas
tecnologicas, altos estdndares y cumplimiento de los compromisos acordados con nuestros
clientes.

Presta asesoria: Administrativa, financiera, contable, tributaria, planeacion tributaria,
organizacion documental, gestion ante entidades, control y seguimiento, control interno de
procesos y procedimiento.

Asesoria administrativa y financiera: Organizacion y administracion de los recursos fisicos y
financieros, iniciando en el control efectivo y eficiente de la informacion, la digitalizacion y
gestion de documentos, la implantacion de sistemas documentales, contables o financieros, hasta
el soporte continuo del recurso humano encargado de cada procedimiento.

Outsourcing contable y tributario: tercerizacion de la informacidn contable en archivo fisico y
su optimizacion en un archivo digital; de igual forma asesora el manejo contable de las
operaciones dependiendo de la actividad economica de cada empresa, ofreciendo un soporte
permanente en el registro de informacion contable con el propdsito de reflejar de manera
oportuna las actividades de la empresa en forma clara, veraz, confiable y precisa, cumpliendo
con las normas legales vigentes aplicables.

Asesoria permanente en el manejo tributario de las operaciones.

Emision de informes financieros a tiempo real.

Analisis mensual comparativo de Estados financieros.

Depuracion, realizacion y presentacion de informacion exogena ante la DIAN y distritales.

Asesoria en Tramites y/o diligenciamiento de formularios ante la Camara de Comercio, la
DIAN o la Secretaria Distrital de Hacienda.

Planeacion tributaria: proyeccion y Trazabilidad en el pago de los impuestos nacionales y
locales, tramites en solicitud de devoluciones, tramites de saldos a favor y/o compensaciones.

Control y auditoria

Control y seguimiento permanente de la informacion contable y financiera de la empresa,
analizando mes a mes el vencimiento de proveedores y clientes, plazos para presentacion de

impuestos y de seguridad social.
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4.1.10 Logistica externa.

Los contadores se desplazan hacia las empresas para realizar la asesoria y/o obtencion de la
informacion para gestion de la labor.

Envié de informes periodicos a las compaiiias sobre los resultados del periodo anterior, los
cuales se hacen de manera mensual, como lo son los estados financieros; Por ejemplo: Balance
General, Estado de resultados, etc.

Presentacion ante las empresas de la informacion fiscal, la cual posteriormente es enviada

para pago antes las entidades bancarias.

4.1.11 Mercadotecnia y ventas.
Oficina en arriendo para asesorias y procesamiento de la informacion suministrada por los
clientes.

Envios masivos por medio electrénico y fisicos de la importancia de la correcta aplicacion,

usos y beneficios de la informacién contable para los empresarios.

4.2 Matriz DOFA

Tabla 1. Matriz DOFA empresa M&R Soluciones Integrales.

D1: Limitante de
F1: Personal financiacion para

diligente, proactivo | software avanzados e

y competente instalaciones
Variables Externas Variables Internas adecuadas.
F2: Alto
D2: Falta de
conocimiento,

Experiencia en el
manejo de bases e
Sector
informacion.

Al: Competencia densa en el Mercado
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Al-F1:
Establecer con los
profesionales de la

compaiiia un
portafolio ideal y
que tenga
diferenciacion de la

competencia.

A1-D1: Generar
capacidad de
endeudamiento con las
entidades financieras,
iniciando con la
solicitud de créditos
pequefios y buen
comportamiento
financiero de los

mismos.

A1-F2: Utilizar
de manera adecuada
la informacion y
bases para prestar

servicios de calidad.

A1-D2: Estudiar
casos de compaiias
evidenciando aspectos
positivos para que sean
aplicados a nuestra

compaiiia.

A2: Existencia de empresas bien

posicionadas y con prestigio en el mercado

A2-Fl1:
Identificar procesos
internos que son
eficientes y
funcionan en las
grandes compaiiias
para aplicarlos en la

nuestra.

A2-D1: Utilizar
Software de bajo costo
que sean eficientes y
que permitan a la
compaiiia realizar su

actividad econOmica.

A2-F2: Integrar
procesos para la
correcta aplicacion

de labores diarias.

A2-D2: Replicar
procesos de compaifiias
exitosas que permitan
darnos a conocer en el

mercado.
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O1: Cambios constantes en materia

tributaria del pais

O1-F1:
Determinar
procesos que
permitan la
oportuna
actualizacion y
aplicacion de las

normas establecidas.

O1-D1: Determinar
procesos de
investigacion para la
actualizacion de

cambios normativos.

O1-F2: Integrar
procesos que
permitan
administrar la
informacion de
manera eficiente de
acuerdo a la
normatividad

vigente.

O1-F2: Contratar
personal especializado
para manejo de clientes

especiales o

diferenciales.

02: Gran diversidad de las actividades
econdomicas que realizan nuestro publico

objetivo.

02-F1: Disenar
para cada grupo
econdmico un
portafolio de
servicios que se
adecue a sus

necesidades.

02-D1: Disefiar plan
de publicidad que

permita atraer clientes.

02-F2:
Establecer proceso
de unificacion de
conceptos y manejo
a clientes de

diferentes sectores.

02-D2: Identificar

manejo de clientes de

acuerdo al sector en el
cual desarrollan su

actividad economica.

Nota: Autoria Propia.
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Capitulo propuesta de mejora

La propuesta del plan de marketing para creacion de la empresa de servicios busca apoyar a las
mipymes de la ciudad de Bogota desde la gestion estratégica de la comunicacion, con unas lineas
especificas de intervencion y gestion como lo son la comunicacion, la comunicacion de
marketing, la comunicacion publicitaria

Lealtad del cliente: Proporcionar servicios y soluciones integrales de asesoria contable y
tributaria con la mejor calidad para la satisfaccion del cliente, de tal manera que permita generar
un posicionamiento y reputacion en el mercado empresarial de la region.

Liderazgo: Crecer ofreciendo de manera continua servicios utiles, con valor y diferenciales a
través de la especializacion de la consultoria.

Crecimiento: Ver los cambios en el mercado como una oportunidad para crecer y desarrollar
participacion en el mercado.

Compromiso del grupo de empleados: Trabajar con excelencia y responsabilidad para obtener

los mejores resultados.
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4.3 Componente de comunicacion estratégica

4.3.1 Posicionamiento de marca.

El posicionamiento en el mercado de un servicio es como se comunica la empresa con los
consumidores definen el servicio a partir de sus atributos, es decir, el lugar que ocupa el producto
en la mente de los clientes en relacion de otros servicios, la creacion de diferenciadores que
tendra la estrategia de posicionamiento para lograr entrar en la empresa y no ser vistos como un

gasto sino como una inversion que le aportara valor a la empresa.

4.3.2 Lineas de comunicacion.

Implementacion de comunicacidn organizacional: La gestion de la comunicacion organizacional
basa en generacion acciones que ayuden de manera interna y externa a todos los grupos de
interés de la empresa, logrando de manera continua la mejora de los canales de comunicacion e
informacion que permitan proyectar de manera competitiva la empresa en el mercado.

Comunicacion de marketing: La comunicacion de marketing como medio de identificacion de
los elementos y atributos diferenciadores de los productos y servicios que ofrece la organizacion
para generar valor de marca y asi lograr la reputacion y proyeccion deseada.

Comunicacion publicitaria: Buscando generar armonia organizacional en la emision de
mensajes en los publicos externos de la organizacion. La gestion de esta linea le permitira a la
organizacion posicionarse en el mercado y generar diferenciales frente a los competidores desde

la utilizacidén de medios masivos convencionales de comunicacion o medios alternativos.

4.3.3 Promocion y publicidad.

Para lograr posicionamiento la empresa M&R Asesorias Integrales, presentard un portafolio de
servicios en Se vinculara tanto en eventos de capacitacion y reuniones de la Miro, pequefia y
mediana empresa, como en los especializados que desarrollen empresas que tengan que ver con
el tema, Camara de Comercio de Bogotd, Asociaciones de productores, Comercializadores,

fondo de la mujer, instituciones financieras de fomento de emprendimiento y emprendedores.



Tabla 2. Presupuesto de publicidad y promocion.
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Publicidad y promocion Cantidad Valor unitario valor total
Coctel 100 6.000 600.000
Cartas de invitacion 100 1.600 160.000
Portafolios 100 500 50.000
Subtotal 810.000
En funcionamiento
Visitas empresariales 200 10.000 2.000.000
Tarjetas de presentacion 500 100 50.000
Portafolios 500 500 250.000
Afiche 10 10.000 100.000
Cuiias radiales 360 5.000 1.800.000
Boletin de prensa 1 - -
Entrevista 1 100.000 100.000
Automatizacion de correos 1.000 50 50.000
Pautas ganadas 5 - -
Pagina web 1 2.000.000 2.000.000
Subtotal funcionamiento 6.350.000

Nota: Autoria propia.

Cunas: Este producto sera construido y emitido por el programa radial RCN RADIO. El

objetivo de este producto en generar expectativa de hacer convocatoria dirigido a las mipymes y

emprendedores.

Afiche: Este producto sera construido por una persona externa la cual serd contratada para el

disefio e impreso diez veces por la informacion del evento, es decir, la hora, el dia y lugar.

Boletin de prensa: Contiene informacion para invitar al nicho de mercado al lanzamiento de la

marca, se puntualizara el lugar del evento, hora, dia y los expositores (perfil de cada uno).

Entrevista: En directo de cinco minutos exponiendo el lanzamiento de la empresa, el

portafolio de servicios y sus beneficios.
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4.3.4 Relaciones publicas.

El éxito del marketing es generar ventas, mientras las relaciones publicas tienen como objetivo el
posicionamiento de cada empresa. Cambiar la percepcion que tiene la empresa ante los demas.
Aunque el principal publico que atacan las relaciones publicas es el de los consumidores, claro
que los mensajes pueden tener mas destinatarios como instituciones, lideres de opinion,

influenciadores y periodistas.

4.3.5 Ventas personales.

Por la actividad de la empresa es necesario la interaccion con el cliente, y la mejor estrategia que
se puede usar son las ventas personales, se usa para lograr convencer a los clientes de solicitar el
servicio. De esa manera el vendedor se enfoca personalizada mente, para satisfacer las
necesidades individuales de cada cliente, también funciona para saber las falencias de los

servicios y logra fidelizacion del cliente.

4.3.6 Promocion de venta.

Las acciones puntuales a realizar para incrementar las ventas a corto plazo. Esta promocion sera
dirigida a los clientes. Algunas promociones para los clientes son: el regalo de agendas u otros
productos complementarios, la participacion en sorteos, devoluciones de dinero si el cliente no
queda satisfecho, etc.

En cuanto a las promociones a vendedores, los incentivos seran descuentos por pronto pago o
por la compra de determinada cantidad, premios por mayor nimero de ventas, entre otros.

Eventos

Se participard en eventos empresariales mediante la presentacion de un stand o por lo menos
de pendones y de sistemas escritos y audiovisuales a través de los cuales los asistentes al evento

logren conocer la empresa y proceder a hacer los contratos de venta respectivos.
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Acciones

Cronograma

Indicadores

Costos estimado

clientes obtenidos en los eventos

Anual

Implementacion de comunicacion del personal de

comunicacion Anual manera interna y externa (nivel 500.000

organizacional. de comunicacion /100)

Analisis de la .

S, cumplimento de las metas de
comunicacion de Semestral S - 500.000
. comunicacion de marketing* 100

marketing.

Acciones de Eficacia de la publicidad:

comunicacion bimestral Incremento en ventas vrs. Ventas 300.000

publicitaria anteriores.

Cufias radiales Diario Clientes nuevos atraidos 2.000.000
mediante cuias de radio/Ingresos

Elaboracion de Afiches Semestral Incrementos en gher?t,es en los 400.000

o pendones sectores de publicacion.
Incremento de prestacion de

Boletin de prensa Semestral servicio después de la -
transmision.

. _ ) cumplimiento de la meta de

Relaciones Publicas Continuo ump -
relaciones/100

Ventas Personales Mensual VSRR AT iD €2 1.000.000
ventas

. 1 10

Promocion de venta Mensual valor en promocion en 500.000

ventas/ventas totales
ti tact fut
Eventos Anual Cantidad de contactos y futuros 500.000

Nota: Autoria Propia.
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4.4 Componente de comportamiento del consumidor

4.4.1 Mercado objetivo.

El mercado objetivo son las micro, medianas y pequefias empresas que al estar iniciando sus
actividades no cuentan con los ingresos necesarios para tener un departamento contable,
tributario y financiero, es necesario para ese tipo de empresas contratar servicios profesionales

externos adaptados a sus necesidades.

Tipo de Empleados Rango de Activos
empresa

Grande Mas de 200 Trabajadores. Activos totales superiores a 30.000
Empresa smmlv.

Mediana Entre 51 y 200 Activos totales entre 5.001 y 30.000
empresa trabajadores. smmlv.

Pequenia Entre 11 y 50 trabajadores. Activos totales por valor entre 501 y
empresa menos de 5.000 smmlv.

Microempresa No superior a 10 Activos totales excluida la vivienda

trabajadores. por valor inferior a 500 smmlv.

Figura 4. Clasificacion de las empresas segin su tamafio y empleados. Nota: Camara de Comercio de

Bogota, 2017

Empresas en Bogota: Los principales indicadores de la dindmica empresarial mantuvieron la
tendencia al crecimiento y el nimero de empresas ubicadas en Bogota paso de 366.000 en 2015 a

382.000 en 2016, y se espera que al terminar el 2017 se supere la cifra de 400.000 empresas.
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e

2015 2016

Figura 5. Dinamica empresarial Bogota 2015-2016. Nota: Base del registro mercantil de la CCB,

2015-201. Calculos: Direccion de gestion de conocimiento de la CCB

En 2015 se crearon 56.533 empresas y renovaron su matricula 306.853 y en 2016 se crearon
68.280 empresas y renovaron su matricula 313.890. Como resultado, Bogota mantuvo su
liderazgo empresarial en Colombia y entre los mercados mas atractivos para los negocios en

América Latina.

Entre las caracteristicas mas importantes de la actividad empresarial de la ciudad de Bogota se
concentran el 97% del valor de los activos empresariales y en el resto de Cundinamarca el 13%.
Al igual que en la estructura empresarial colombiana, en la ciudad predominan las
microempresas (86%); las pymes participan con cerca del 13% y la gran empresa con el 1%. No
obstante, se mantiene la tendencia de las grandes firmas a localizarse en la ciudad y como
resultado en Bogota se concentra el mayor numero de medianas (12.077, el 48%) y grandes

empresas (4.258, el 49%) del pais.

3% 1%
Y

10%

o

M MICROEMPRESAS
B PEQUENAS
B MEDIANAS

GRAMDES
86%

Figura 6. Tamafio empresas registradas Bogota, 2016. Nota: Base del registro mercantil de 1a CCB,

2016. Calculos: Direccion de Gestion de Conocimiento de la CCB.
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4.4.2 Perfil del consumidor.

Los consumidores segin el mercado seleccionado son empresas con: planta de personal entre 1 y
200 trabajadores con Activos totales por valor entre 1 a 30.000 salarios minimos mensuales
legales vigentes, ubicadas en la ciudad de Bogota D.C., Colombia. Deben ser empresas con

caracteristicas de crecimiento en el mercado.

4.4.3 Tamano de la muestra.

Para determinar la muestra para la investigacion de mercados se escogi6 el método cuantitativo,
Se escogié un grupo de 150 encuestas para realizar la muestra, y se realizo la investigacién con
un grupo de personas para obtener conocimientos sobre el tema.

Para para el calculo de la poblacion se maneja un error del 5% y un nivel de confianza del

95%. Se tiene entonces:

Figura 7. Formula tamafio muestra. Nota: wikipedia.org. 1o de la muestra.

Doénde:

n= tamafo de la muestra

N= tamafio de la poblacién

p= Probabilidad de error (0.5)

q= probabilidad de éxito (0.5)

e= error de situacion del 5%

Z= Numero de desviacion estandar con relacion al promedio

Lo anterior significa que se deben realizar 150 encuestas a la pequefia y mediana empresa de
Bogota.

Se logra establecer que el motivo por el cual las empresas no implementan un departamento

contable, es el monto de la inversion a realizar.
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é¢Porque no crean un
departamento contables?

Figura 8. ;Por qué no crean un departamento contable? Nota: Autoria Propia.

Esta encuesta arroja como resultado:

Inexistencia de un plan estratégico que le permita fijarse objetivos.

Empleo de metodologias inadecuadas de costeo de los productos o servicios.
Desaprovechamiento de las politicas e instrumentos de promocion a las exportaciones de los
programas creados por el gobierno para tal fin: Cert, Plan Vallejo, Expopyme, etc.
Desconocimiento de los tratados de intercambio comercial internacionales.

Falta de motivacion para exportar.

Desconocimiento de los mercados potenciales.

La contabilidad no se utiliza para tomar decisiones sino solo para cumplir con una obligacion
fiscal.

Financieramente el empresario no proyecta la empresa a mediano y largo plazo.

Nivel de endeudamiento promedio del 80%, concentrado en el corto plazo.
Desaprovechamiento de las lineas de crédito de fomento para la pyme.

Desconocimiento de las caracteristicas del consumidor final, de sus productos o servicios y
sus necesidades futuras.

Bajo poder de negociacion y deficiente seleccion de los canales de distribucion utilizados.
Practicas inadecuadas en los procesos de seleccion y contratacion de personal para la

organizacion.

Tabla 4. Componente integrador Comportamiento del consumidor.
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Costos
Acciones Cronograma Indicadores estimado
Anual
Revisar el perfil de los consumidores,
Perfilar los . .
. para establecer e identificar nuevos
consumidores a los . . . e
. Anual nichos, se realizara mediante el analisis
cuales se quiere . 2.000.000
. de la empresa vrs. La economia en
dirigir la empresa. ,
Bogota.
Se realizaran estudios mediante encuestas
Habitos de consumo Anual variaciones de los hébitos indicadores
de grupo objetivo. (ponderacion, variaciones, altas, medias, |1.500.000
bajas).
Mantener una buena . . ., .
relacion C(l)ln ol u Mensual Medir grados se satisfaccion del cliente
. (valor dividido en nimero de clientes) 600.000
cliente.
Informacién Realizar medicion de la eficacia de las
mediante medios Semestral consultas virtuales para el consumidor
electronicos y (promedio ponderado, porcentajes de 0 a [500.000
soportes virtuales. 100%.
L i0 1 ., . .
4 percepeion que Encuestas de percepcion para identificar
SR Anual su fidelidad y satisfaccion del precio
sobre la fidelidad y N y p 1.000.000
. (indicadores de 1 a 5).
sobre el precio.
El grado de
aceptacion de las Medicion del nivel de aceptacion de los
innovaciones en el | Anual cambios generados en el portafolio de
. .. 500.000
portafolio de servicios.
Servicios.
La necesidad de la Medir a los profesionales en la
comunicacion comunicacion integral con el cliente,
; Semestral . = .
integral con el mediante acompafiamiento y 700.000
cliente. capacitaciones.
Estar a la vanguardia
en el portafolio de Analisis del mercado y las nuevas
servicios ofrecidos Semestral tendencias, medicion de rapidez en la
identificando la integracion de los cambios del mercado. | 1.000.000

competencia y el
mercado.

(indicadores 1 a 10)

Nota: Autoria Propia.
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4.5 Componente de gerencia de marketing comercial

4.5.1 Estrategia de marketing y plan de gestion de ventas.

Disefio de la propuesta para la implementacion del departamento de comercial: La empresa
M&R Soluciones Integrales cuenta con las capacidades profesionales necesarias para mantenerse
en el mercado competitivo de la prestacion de servicios de asesorias contables y tributarias.

Para mantenerse en el mercado por un periodo mas largo es necesario que sea innovadora al
brindar los servicios profesionales certificados y ejercer unos buenos métodos de organizacion
empresarial lo cual permitiria un optimo desempeno de la compaiiia.

Después de realizar el diagnostico del estado actual de la empresa, se identifica la posibilidad
de implementar o generar modificaciones a nivel comercial, con el fin de lograr el crecimiento y
expansion.

Al revisar la estructura organizacional de la empresa M&R Soluciones Integrales se concluye
que le falta el area comercial que indique los temas relacionados con los clientes, logrando
generar una mayor captacion de ingresos para la empresa.

La propuesta de implementar un departamento comercial en esta empresa, estructurado con
metas y objetivos claros y fijados, y definidas todas las estrategias que se utilizaran para
alcanzarlos; de esta manera se lograra mayor organizacion y distribucion del trabajo lo cual
ayudara en el incremento en las ventas.

Establecer un grupo de ventas, definir nuevos mercados, generar alianzas, mejorar las
caracteristicas de los servicios, lograr posicionamiento y liderazgo, son algunos de los puntos
que se alcanzaran cuando se establezca este departamento.

Con el fin de aclarar y definir el papel que va a desempenar este departamento, se definiran a
continuacion la planeacion estratégica del mismo, que involucra las funciones, los objetivos y el

direccionamiento.
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4.5.2 Departamento comercial.

Para lograr una implementacion de un departamento comercial que facilite los procesos de
seguimiento y cierre de las oportunidades de negocio es necesario que se fijen los objetivos,
tacticas y estrategias, la seleccion del personal especializado y las operaciones.

Establecer un nivel jerarquico es indispensable, este nuevo departamento contara con la
respectiva planificacion, ejecucion y valoracion de los resultados;

Formulacion: el programa de ventas debe tomar en cuenta los factores del entorno que
enfrenta la empresa

Aplicacion del programa: La fase de la aplicacion implica seleccionar al personal de ventas
adecuado, asi como disefiar e implantar las politicas y los procedimientos que dirigiran sus
esfuerzos hacia los objetivos deseados.

Evaluacion y Control del programa: La fase de evaluacion implica elaborar métodos para
observar y evaluar el desempefio de la fuerza de ventas.

El objetivo principal de este departamento es incrementar las ventas, motivo por el cual se
debe implementar una estrategia que logre que la empresa por medio de los vendedores genere
una interaccion con los clientes actuales y nuevos en la compaiiia, logrando a fidelizacion de
ellos por medio de descuentos o promociones y permitir ubicar nuevos puntos de venta en
diferentes sitios de la ciudad de Bogota, para lograr un mayor cubrimiento.

Tabla 5. Matriz del plan de gestion de ventas.

MATRIZ DEL PLAN DE GESTION DE VENTAS

OBIJETIVOS ESTRATEGICOS OBIJETIVOS DE RESULTADO ESTRATEGIA / RESPONSABLE PLAN DE ACCION

Identificar y conocer a los dientes |= asificar clientes.

CONTRUIR NUEVOS . . . prospecto. = Determinar _a(hlblcmnes_
CLIENTES Participacion en el cliente Responsable: Departamento de = Contactar dientes
ventas = Revisi6n y seguimiento continuo.

= Continda atencion a clientes
actuales.
Diferendiar los dientes prospectos.

= Duracion menor de tiempo en
MANTENER CLIENTES N _ _ Responsable: Departamento de P
Fidelizacion de los clientes ventas.
ANTIGUOS ventas
= Atender prospectos de wventas

cuando aparezcan

- - _ = Encontrar nuevos promociones
Personalizacion de los servicios y

= Establecer etes 1
relaciones segin la necesidad o a paqu para ¢

servicio_

COSECHAR LAS VENTAS Encontrar nuevas formas de|expectativa del cliente- N - "
B N = Realizar capaditaciones dientes_
ACTUALES satisfacer los clientes Responsable: Departamento de ~ ~
t = Realizar charlas a los dientes.
ventas

Nota: Autoria Propia.
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Funciones del departamento de ventas

¢ Planificar y organizar las previsiones de ventas y la preparacion de nuevas ofertas de
productos.

e Formar equipos de ventas fortalecidos y estructurados con colaboradores.

e Reclutar y seleccionar el personal calificado que cumplan las caracteristicas necesarias para el
cargo.

e Motivar a los colaboradores por medios de sistemas de remuneracion justos y atractivos
generando también un clima organizacional apto para trabajar libremente.

e Supervisar al personal de ventas y medir su rendimiento por medio de indicadores de gestion.

e Buscar, identificar y seleccionar, mediante bases de datos los posibles nuevos clientes que se
pueden atraer a la organizacion.

e Proyectar las ventas y definir las cuotas de venta y las comisiones para los vendedores.

e Mantener registros detallados del comportamiento de las ventas para poder tomar decisiones
en un futuro.

¢ Generar y mantener buenas relaciones con los clientes con animo de crear fidelidad y atraer a
los clientes potenciales.

e Realizar promociones de ventas para estimular la compra del servicio o el producto por medio
de obsequios, sorteos o eventos.

e Realizar estrategias encaminadas a alcanzar el potencial de ventas que corresponde a las
ventas maximas posibles para la compafiia en un periodo determinado.

e Cerciorarse de que las estrategias implementadas estan trabajando.

4.5.2.1 Diagrama, tamario y cobertura del equipo de ventas.

Actividades del procedimiento de gestion departamento comercial: Con la ayuda de la estructura
de actual de la empresa y la descripcion de los procesos, se opta por implementar un formato
general de pasos en donde se identifica la actividad, el proposito de cada una, el responsable de
la misma y el registro donde debera quedar plasmada la informacidn, como se muestra en la

siguiente tabla:



Tabla 6. Actividades departamento comercial.
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4. Evaluar al
cliente

Estados Financieros, certificaciones
bancarias y declaracion identificacion de
origen de fondos firmado por el
Representante Legal. Debe quedar
soporte de la consulta a listas restrictivas
(nombre de quien realiza la

consulta, fecha y hora en que se

Realiza la consulta).

La Gerencia Financiera debe realizar
analisis financiero para determinar la
capacidad de endeudamiento que tiene el
cliente para responder por los servicios
prestados y generar concepto al area
comercial.

Jefe de ventas
y las areas
contables y
especializadas.

Actividad Labor y observaciones Responsable |Registro
Carpeta Dpto.
. .. t
. Realizado visitas los vendedores captaran Ven' o
1. Identificar los . . . Registro base
. una lista de posibles clientes para ofrecer | Vendedores

clientes . de datos

los servicios. :
posibles
clientes
Se consultan referidos por otros clientes
y companias del sector. Adicionalmente,
. en el desarrollo de las actividades
2. Planificar . , .
. propias, se debera estar atento a cualquier | Vendedor
oportunidades . L N. A
. oferta, solicitud o licitacion en el Master

comerciales
mercado, logrando de esta manera
prontitud ante los requerimientos del
cliente.

Carpeta Dpto.
. . . . t
Se realiza una visita al cliente, se procede g(e)gzaasciones
.. . a enviar cotizaciéon en medio magnético y | Vendedor .

3. Visita al cliente . : ., e : realizadas/
medio fisico, haciéndole seguimiento Junior Cotizaciones
hasta que sea recibida por el interesado. :

enviadas/
Cotizaciones
Para realizar la evaluacion del cliente se
debe solicitar al posible cliente los
siguientes documentos: Certificado de Carpeta Dpto.
Camara y Comercio, composicion Admlmstratlvo/
accionaria, Datos de Contacto como Clientes
nombre, direccion, teléfono, RUT, Consultado/
Nombre del

cliente. (El
archivo tendra
el nombre de la
empresa o
persona natural
consultada en
donde se
encontraran
todos los
documentos
requeridos en
el propdsito.




5. Contactar
cliente potencial

Se realiza contacto con el cliente
potencial y se hace presentacion
comercial corporativa, enfatizando en la
capacidad operativa, que cumpliria a
cabalidad con los requerimientos.

Jefe de Ventas
y profesional
de area
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Establecimiento de precios, se establece Director de Carpeta Dpto.
6. Negociacion de |un limite de descuento maximo de ventas Ventas/ Actas
precios acuerdo a como se realizara el pago o las Y de reuniones
. empresa .
cantidades a comprar. con clientes.
. o Carpeta Dpto.
Se procede a enviar una nueva cotizacion Velg?[as p
, en medio magnético y medio fisico, .
7. Envio ., .. . Cotizaciones
Y haciéndole seguimiento hasta que sea Director de .
cotizacion nueva o . realizadas/
recibida por el interesado, en donde se Ventas N
acordada . Cotizaciones
pacta el valor final pactado con el cliente, .
: .. enviadas
del cada m3 y cada material solicitado.
aceptadas
. . . . Carpeta Dpto.
Se verifica si es un cliente nuevo o si ya theta Vbt
. . e Administrativo/
se encuentra inscrito. Si no esté inscrito
.. Nuevos
se debe solicitar los conceptos de :
., . . . Clientes/
8. Creacion de Financiera y Seguridad para proceder a la " .
. ; . . Administrativo [ Nombre del
cliente correspondiente inscripcion. En este paso .
, : cliente (carpeta
se debera especificar el personal que se
. con la
puede contactar de cada area de la . .,
. informacion
empresa cliente. .
existente.
Se realizara la firma del contrato entre las
. .. . Carpeta Dpto.
dos partes, especificando los servicios, Director y Jefe - .
) . Administrativo/
9. Firma del precios acordados, fechas de pago, modo |de Ventas/
., ; . Documentos
Contrato de facturacion, clausulas que se requieran | Representante .
Legales (fisico
para hacer el contrato legal y aprobado Legal I
y magnético).
entre las dos partes.
Los funcionarios especialistas en las
10. Prestacion del |éreas contables, tributarias, Personal N A
servicio especializadas se contactaran con el especializado '
cliente para la prestacion del servicio
. .y . arpeta Dpto.
Gestionar solucion o respuesta. Si se CpE Lpi
! Ventas/ Actas
oc presentan quejas y reclamos se Departamento
11. Post servicio |- . . de respuestas y
implementan las acciones correctivas de ventas

correspondientes.

soluciones a
quejas.

Nota: Autoria propia.



4.5.2.2

Diagrama de flujo del proceso.

En el flujo grama se describe graficamente las actividades registradas en el procedimiento de
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Gestion Comercial que se identificaron anterior. Este hace que sea mucho mas sencillo el analisis

del proceso puesto que se ordenan las actividades de acuerdo a su ejecucion, y al departamento

responsable, es decir los responsables de ventas deberan seguir el procedimiento paso a paso

desde el inicio hasta despacho y entrega y finalizando con la atencidn y solucion de quejas y

reclamos.

1.
Identificar
los clientes

v

2.
Planificar
oportunid

ades
comercial
€s

3. Visita
al cliente

6.
Negociac
i6n de
precios

5.
Contactar
cliente
potencial

4.
Evaluar
al cliente

7. Envio
cotizacid
n nueva
acordada

8.
Creacion
de cliente

9. Firma
del
Contrato

Figura 9. Diagrama de flujo del proceso de ventas. Nota: Autoria propia.

11. Post
Servicio

10.
Prestacio
n del
servicio
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4.5.3 Estructura comercial del departamento de ventas.

Al estructurar cada uno de los departamentos de la empresa, ayuda a conseguir los fines comunes
de creacion de riqueza, desarrollo y bienestar la estructura se representa en un momento dado

con un diagrama de organizacion u organigrama (Artal, 1999, p.37).

ORGANIGRAMA
DIRECTOR DEPARTAMENTO COMERCIAL
COMERCIAL

N

VENDEDOR MASTER |

VENDEDOR JUNIOR | VENDEDORJUNIOR'

Elaboracion Propia

Figura 10. Organigrama Departamento comercial. Nota: Autoria Propia.

4.5.3.1 Division esquema de vendedores

Se realizara una division de las localidades de Bogoté con el fin de establecer una ruta de trabajo

para cada vendedor:



Figura 11. Division esquema de los vendedores. Nota: Autoria Propia.

Tabla 7. Horas necesarias para las ventas.
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Nota: Autoria Propia.

Determinacion del tiempo disponible

Tiempo disponible por vendedor: 40 horas x 48 semanas.

Tiempo productivo del vendedor

Tabla 8. Determinacion del tiempo disponible.

Nota: Autoria Propia.

Calculo del numero de vendedores

# Horas necesarias / Tiempo productivo

FRECUENCIA #VISITA |TIEMPODE| TIEMPO TIEMPO
TIPO DE CLIENTE #
VISITA ANUAL VISITA ANUAL TOTAL
Corporativo 20 Mensual 5 120 600 72.000
Persona Natural 1 60 60 3.600
50 Mensual
Total 75.600
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Tabla 9. Calculo horas de vendedores.

Nota: Autoria Propia.

4.5.3.2 Motivacion y remuneracion.

Existen diversos componentes en un plan de compensaciones y cada uno persigue un objetivo en
particular.

Sueldo: Es una suma fija de dinero y se paga en intervalos regulares. Este suele fijarse en base
a la experiencia, la competencia y el tiempo en el puesto.

Comision: Es un pago basado en los resultados de corto plazo de un vendedor. Se considera
volumen de dinero o unidades de venta.

Bono: Es un pago que se realiza a discrecion de la directiva por alcanzar o sobrepasar cierto
grado determinado de desempefio. Las cuotas son a menudo el requerimiento minimo de
medicion.

Concursos de ventas: Es una actividad que se realizan entre el personal de ventas

Prestaciones: Son la base de 1a mayoria de los planes de compensaciones integrando estos

paquetes. Incluyen seguros médicos, vida, planes de retiro, incapacidades, etc.

El nuevo departamento M&R Soluciones Integrales tiene como prioridad incrementar las
ventas, lo que convierte al director, jefe y vendedores en los agentes que llevaran a cabo el
cumplimiento de ese objetivo. Mostrando el nivel de importancia que ahora tienen estos
integrantes, lo mas preciso es ofrecerles las mejores condiciones de trabajo, el mejor clima
organizacional y los mas apropiados sistemas de compensacion.

Es necesario que los vendedores estén con el animo y motivacién necesaria para que
canalicen sus energias y fuerzas para adquirir nuevos contratos de servicios, con esta meta es
necesario lograr que siempre estén felices, de lo contrario no serd posible que se esmeren por
obtener los resultados esperados. Prometer una comision sobre las ventas realizadas ademas del
salario base, hara que los vendedores se animen y pongan a prueba todas sus capacidades y

habilidades.



Se tendra estipulado una remuneracion segura al trabajador, un salario base que recibira sin

tener en cuenta la cantidad de ventas que realice, sin embargo y con la intencion de que los
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esfuerzos se encaminen en la consecucion de nuevos negocios se daran comisiones equivalentes

al 3% sobre el total de las ventas.

Ademas de esto, fijar cuotas de ventas se garantiza que si dicha cuota es alcanzada en un
100% la comision recibida aumentara al 4%, de esta manera més incentivos para que los
vendedores inviertan trabajo en incrementar los volumenes de las ventas.

El vendedor va contar con las apropiaciones de ley, la obtencion del salario minimo sin

modificacion y no dependiente de las ventas, comisiones por ventas

4.54 Canal de ventas.

4.5.4.1 Distribucion.

En consecuencia, la formacion que se dé al personal de ventas, y el perfil de persona que se

buscaria en el reclutamiento de dicho personal irian encaminado a identificar y formar a las

personas iddneas para relacionarse con los clientes, ofrecer y promocionar adecuadamente los

productos de la compaiiia, y conseguir resultados a corto plazo en forma de pedidos, convenios o

compras efectivas. Para cautivar a los clientes es indispensable conocer los problemas y

necesidades de los clientes y ayudarles a encontrar una solucion con los medios a su disposicion,

poniendo menos énfasis en la venta a corto plazo como en cimentar una sélida relacion con los

clientes, que ayude a fidelizar al cliente y garantice las ventas futuras

La mentalidad analitica del perfil de un asesor con un adecuado conocimiento de los

beneficios con los que contribuye cada producto y la busqueda de la maximizacion del beneficio,

no de las ventas, planificando la actividad de ventas en funcion del potencial de los clientes para

generar beneficios, quizé a plazo mas largo.

Actualmente la compafiia no cuenta con vendedores, es necesario, consolidar la fuerza de
ventas mediante la capacitacion en producto, en servicio al cliente, comunicacion asertiva, y
mantener asesores distribuidos a nivel nacional, que se encarguen, de ofrecer el portafolio de

producto, lograr convenios y dar a conocer las ofertas promocionales.
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4.5.4.2 Estrategias del canal de distribucion y de la fuerza de ventas.

La direccion comercial establecera objetivos, involucrando al equipo humano en la realizacion,
ya que al conocer profundamente los aspectos y peculiaridades concretas de su zona nos pueden
facilitar una serie de datos interesantes para su ejecucion, como los vendedores conocen su zona
pueden contribuir a la elaboracidon de los objetivos con su opinion; sélo el pequenio hecho de
preguntarles ya les motiva.

Asi mismo, conviene disponer de un analisis histdrico de las ventas realizadas en los tres o
cinco afos ultimos para conocer la evolucion de la empresa y, a su vez, compararla con la del
mercado y la competencia. Una vez que se hayan recopilado todos estos datos y se conozcan las
directrices o dadas por la empresa, se estara en disposicion de fijar los objetivos, tanto a nivel
cuantitativo como cualitativo.

Lo ideal es marcar el objetivo principal que el equipo comercial ha de lograr en conjunto, y
que en muchos casos consiste en obtener de manera profesional la mayor cobertura de mercado,
asi como la mejor imagen tanto para la empresa como para el producto dentro de su cartera de
clientes o zona, y siempre con una actitud de compromiso con el cliente.

Organizacion de los vendedores

Denominamos zona de venta al conjunto de clientes actuales, antiguos y potenciales
asignados a un determinado vendedor o asesor, delegacion, distribuidor, etc.

La zona de ventas tiene que estar localizada en un area que facilite su adecuada y rentable
cobertura, quedando bien definidos sus limites geograficos para facilitar la tarea de valoracion y
control.

Las ventajas que tiene la definicion de rutas en la gestion comercial:

e Ofrecer una imagen positiva como empresa organizada.

e Aumentar la efectividad de la fuerza de ventas.

e Facilitar el establecimiento de cuotas de ventas.

e Asegurar una mejor cobertura del mercado.

e Eliminar la duplicidad de gestiones.

e Establecer una mejor definicion de las obligaciones del vendedor.
e Un adecuado control y seguimiento.

e Realizar planes de expansion.
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4.5.5 Relaciones publicas.

Las relaciones publicas concentran todos los esfuerzos para posicionar un producto en el
segmento de mercado. Estrechar relaciones comerciales, poder establecer contactos claves, y dar
a conocer el producto como el mejor en el mercado

En la industria de electrodomésticos, las relaciones publicas son llevadas a cabo por asesor
comercial, representante de venta e impulsador de producto, este equipo humano con los
encargados de promocionar los productos con los clientes (iniciales o finales) por tal razon esta
persona debe tener conocimientos técnicos-cientificos relacionados con los productos que
promociona, utiliza técnicas de ventas, tiene cualidades que le permite brindar servicios acordes
a las exigencias del segmento que atiende y realiza un contacto directo los distribuidores, clientes

o usuarios finales.

4.5.6 Redes sociales.

Es una herramienta eficaz para la fidelizacion y el reconocimiento de la marca, debido a que los
clientes pueden retroalimentar su percepcion sobre los productos y los servicios de la compaiiia,
por tanto, se convierte en fuente de informacion directa y la empresa podra difundir informacion
sobre los productos, innovaciones, eventos, promociones de manera eficaz y econdémica.
Incursionar en las redes sociales, Facebook, twiter o linked in, crear una fan page innovadora
y llamativa es la forma de tener un contacto mas cercano y afin con los consumidores, ademas de

ganar espacio en la web y generar recordacion de marca.

4.5.7 Material POP.

e Publicidad sencilla pero llamativa para entregar a los clientes en los puntos de venta
e Agendas con marca propia

e Esferos ecologicos, libretas, llaveros

e Libros actualizaciones.

e Muggs, etc.
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4.5.8 Prevision de ventas.

La prevision de ventas es uno de los datos mas importantes y se sitia en el nucleo mismo de los
esfuerzos de planificacion de la mayoria de las empresas.

Implica presupuestar que cantidad de bienes y servicios se venderan en el futuro, sin embargo,
las cifras que aqui se suministren deben tener coherencia y soporte, por lo tanto, es preciso
utilizar informacion que permita presupuestar las ventas coherentemente. Se puede revisar y
analizar los datos histéricos, para que se pueda predecir de una manera mas exacta lo que
ocurrira en un periodo futuro utilizando dichos datos.

Esta técnica facilitara el establecimiento de cuotas de ventas, tanto para la empresa en general
como para cada uno de los vendedores o de las personas que estén involucradas en el proceso de
ventas, ademas permitira que el director del departamento pueda llevar un control de las

actividades segun el cumplimiento de dichas metas y cuotas.

4.5.8.1 Ejecucion del plan de ventas.

Seglin existen cantidades considerables de posibles nuevos clientes y que para lograr atraerlos a
la organizacion es preciso implementar y establecer un plan de ventas bien estructurado, donde
se puedan definir las funciones, con sus respectivos tiempos y cuotas ademas de la forma de
comunicarse con todos los individuos seleccionados en la previa segmentacion de mercado.
Teniendo en cuenta que son muchas empresas por visitar se estima que lograr contactar a la
mayoria de estas no sera posible, por lo tanto, y con el &nimo de visitar por lo menos el 50% de

dichas organizaciones se establece que este plan de ventas tenga una duracion de dos afos.

4.5.9 Equipo fuerza de ventas.

4.5.9.1 Analisis y descripcion de perfiles.
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Con el fin de conformar un adecuado equipo de colaboradores se realiza la descripcion clara del
conjunto de capacidades y competencias que caracterizardn a las personas del departamento,
definiendo el perfil profesional y las funciones propias del cargo mediante una tabla que describe
todo lo relacionado con cada uno de los puestos, aspectos tales como la naturaleza y las
funciones del cargo ademas de los requisitos en cuanto habilidades, nivel de educacion y
conocimientos que debe tener cada aspirante; por tltimo se mencionan las responsabilidades
otorgadas y las condiciones y riesgos profesionales que se puedan presentar segun la naturaleza
del trabajo.

Esta ficha de descripcion de cargo fue creada con ayuda del Gerente General de acuerdo a la

necesidad del cargo y las funciones as desempefiar, especificando el perfil.

Tabla 10. Perfil jefe de ventas.

Perfil de cargos, remuneracion e incentivos

I. Identificacion del cargo

Nombre del
cargo: Jefe de ventas
Departament
0 De ventas
Jefe directo: Director comercial
o Buen manejo de ingles
Experiencia ) o _
_ Profesional en mercadeo, administracion de empresas, o carreras afines.
académica: o '
Especializacion en marketing
Minimo 2 afios de experiencia dirigiendo grupos de ventas,
preferiblemente de productos intangibles.
Experiencia Minimo 3 afos trabajando en ventas, preferiblemente de productos
profesional: intangibles.
Gran capacidad de adaptacion a las nuevas situaciones de la economia
del pais.
Remuneracion: Sueldo
$2.500.000
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La comision se otorga por
cumplimiento del presupuesto

mensual, y se asigna el 1% del valor

Comisiones '
de las asesorias conseguidas con un
techo maximo del 75% del salario
basico.
Por cumplimiento mensual de la
. cuota se asignan $500.000, siempre y
Incentivos: Bonos

cuando cumpla con la cuota nuevas

asesorias. (ver siguiente cuadro)

Nota: Autoria Propia.

Tabla 11. Tabla de Cuotas Jefe de Ventas.

Tabla de Cuotas Jefe de Ventas

Mes Nuevas Asesorias
Enero 73
Febrero 59
Marzo 46
Abril 40
Mayo 44
Junio 45
Julio 66
Agosto 94
Septiembre 57
Octubre 47
Noviembre 37
Diciembre 58

Nota: Autoria Propia.
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Tabla 12. Vendedor Master

Perfil de cargos, remuneracion e incentivos

I. Identificacion del cargo

Nombre del
cargo: Vendedor master
Departamento: De ventas
Jefe directo: Jefe de ventas
Experiencia
académica: Profesional en mercadeo, administracion de empresas, o carreras afines.
o Minimo gran capacidad de adaptacion a cambios
Experiencia ) o )
_ Minimo 2 afios de experiencia en ventas, preferiblemente en venta de
profesional: . .
intangibles.
$1.000.000
Sueldo
Las comisiones se otorgan por clientes
Remuneracion: impactados y por dinero que traigan a
Comisiones la compaiiia, y tienen un techo donde
maximo puede ser el 100% del salario
basico. (ver cuadros siguientes)
Por cumplimiento mensual de la cuota
asignada se da bono por $150.000,
Bonos siempre y cuando cumpla con la cuota
' nuevas asesorias. (ver cuadro de
Incentivos:
cuotas)
Se realiza concurso trimestral, bono
Concursos de . .
por $2 millones al vendedor que traiga
ventas )
mas plata y clientes a la compaiia.

Nota: Autoria Propia.

Tabla 13. Comisiones Vendedor.
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Tabla de Comisiones Por clientes Nuevos

Clientes nuevos Valor por Cliente
>5 $0

6alo $2.000

11a20 $5.000

>21 $10.000

Nota: Autoria Propia.

Tabla 14. Perfil Vendedor estandar.

Ficha descripcion de cargos

I. Identificacion del cargo

Nombre del cargo:

Vendedor estandar

Departamento:

Departamento de ventas

Jefe directo:

Vendedor junior

2. Naturaleza del cargo

Brindar funciones de apoyo y colaboracion al vendedor junior y captacion de clientes.

3. Funciones del cargo

Atraer e Incorporar nuevos clientes nuevos.

4. Especificaciones del cargo

Competencias y

Capacidad de logro, empatia.

o habilidades
Conocimiento y : —
. o Minimo tres afos de experiencia en la parte
habilidades Experiencia .
comercial destacandose en el area de ventas
Capacitacion De 1 a 3 meses
Orientar Creativo, perseverante
Responsabilidades Comunicacion Comunicativo y sociable.
Modelar Actitud positiva, integridad y ética.
Fisico Sin discapacidad
Esfuerzo
Mental Las labores del cargo demandan poco esfuerzo.

Nota: Autoria Propia.
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Existen diversos componentes en un plan de compensaciones y cada uno persigue un objetivo
en particular.

Sueldo: Es una suma fija de dinero y se paga en intervalos regulares. Este suele fijarse en base
a la experiencia, la competencia y el tiempo en el puesto.

Comision: Es un pago basado en los resultados de corto plazo de un vendedor. Se considera
volumen de dinero o unidades de venta.

Bono: Es un pago que se realiza a discrecion de la directiva por alcanzar o sobrepasar cierto
grado determinado de desempefio. Las cuotas son a menudo el requerimiento minimo de

medicion.

4.5.10 Plan de reclutamiento y seleccion para la fuerza de ventas.

4.5.10.1 Proceso de Reclutamiento.

La compania M&R Soluciones integrales cada vez que requiera un nuevo colaborador, realizara

ofertas por medio de paginas de empleo conocidas como Computrabajo o el Empleo.Com, en el

cual estableceremos los criterios personales, profesionales y académicos basicos para aplicar a la

oferta.

e Competencias Académicas: formacion basica, estudios, etc.

e Competencias Profesionales: experiencia técnica, experiencia en liderazgo, etc.

e Competencias personales: equilibrio personal, resistencia ante el fracaso, capacidad de
negociacion, etc.

e Caracteristicas personales: domicilio en la region, pretensiones salariales adecuadas, etc.

4.5.10.2 Proceso de Seleccion.

Elaboracion de una tabla de evaluacion: Una vez que han sido identificados todos los criterios
decisivos que permitiran comparar los candidatos en base al andlisis de su hoja de vida, se
construye una tabla que presenta todos esos elementos objetivos (tipo de competencias y nivel de

experiencia). Unicamente los expedientes que cumplan estos criterios seran evaluados.



Tabla 15. Tabla experiencia Académica.
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Nombre
Candid
ato /

Criterio

Bachiller

ato

Técnico o

Tecnologo

Titulo

Profesional

Manejo

Ingles

Especializa

cion

Otros

cursos

A

B

C

D

E

Nota: Autoria Propia.

Tabla 16. Tabla experiencia Profesional.

/Criterio

Nombre

Candidato

Experiencia en Ventas

Edad

Aspiracion Salarial

Manejo de Grupos

Otros

A

™ g9 Q| ®

Nota: Autoria Propia.

Primera seleccion (entrevista): Después de haber analizado la solicitud de empleo, un méximo

de 10 personas es citado para una entrevista de 25 minutos durante la cual el candidato presenta

su Hoja de vida y responderi a las preguntas de la persona encargada, luego de la entrevista se

realizaran pruebas de personalidad, Test psicotécnicos y de conocimiento que le permitiran a la

compafiia conocer mejor el perfil del candidato.

Segunda seleccion: Las 2 o 3 personas que demuestran las experiencias mas relevantes y mas

motivacion para el puesto son seleccionadas.
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Seleccion final: de acuerdo a los resultados anteriores, la informacion obtenida por los

reclutadores es transmitida al posible jefe inmediato y sera el quien tome la decision.

4.5.10.3  Proceso de Contratacion.

Luego que la compaiiia y el candidato aceptan condiciones y obligaciones del trabajo se cita a la

persona para realizar los siguientes pasos:

La contratacion se llevara a cabo entre la organizacion y el trabajador.

Se realizaran examenes médicos para evaluar el estado general de salud del candidato.
El término del contrato sera por tiempo indefinido.

El contrato debera ser firmado el gerente general de la compaiiia y el trabajador.

Se generan las afiliaciones correspondientes a la ARL, EPS y CCFM.

Proceso de Induccion

Con el objetivo de acelerar su aprendizaje dentro de la organizacion y para su consolidar un

mejor desempefio en el desarrollo de sus nuevas funciones se establecen los siguientes pasos:

Presentacion del nuevo integrante al equipo y viceversa.
Induccién en el departamento de personal
Conocimiento de los objetivos de la compaiia
Induccion en el puesto (Funciones, Rol, etc.)

Ayudas técnicas y tecnologicas necesarias para el desarrollo de sus funciones.

4.5.10.4  Proceso de Capacitacion.

Con el nuevo integrante del equipo se realizaran los siguientes pasos para su proceso de
capacitacion: Conocimiento general de los objetivos del area, duracion de 1 dia.

Salida a la calle 1 dia con sus compatfieros, para conocer formas y manejo de los clientes, este
proceso debe tardar minimo 1 semana.

2 dias en capacitacion con su jefe inmediato, en el cual se le presentan objetivos y

expectativas del cargo.
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4.5.11 Presupuesto de gasto de ventas.

Para realizar el presupuesto de gastos del departamento de ventas se tomd como referencia las
cifras del presupuesto presentado al drea de ventas para el afio 2018 teniendo en cuenta las tablas
de comisiones y de clientes nuevos, de acuerdo a lo anterior la liquidacion de los sueldos se hizo

con el valor maximo que se puede llegar a pagar por cada cargo.

Tabla 17. Presupuesto de ventas.

Mes Presupuesto Participacion Presupuesto Gasto Ventas
Enero $178.886.400 11% $43.942.532
Febrero $143.748.000 9% $35.310.964
Marzo $112.868.800 7% $27.725.645
Abril $97.961.600 6% $24.063.768
Mayo $107.544.800 7% $26.417.832
Junio $110.739.200 7% $27.202.520
Julio $161.849.600 10% $39.757.529
Agosto $232.126.400 14% $57.020.667
Septiembre $140.553.600 9% $34.526.275
Octubre $114.998.400 7% $28.248.771
Noviembre $90.508.000 6% $22.232.829
Diciembre $141.618.400 9% $34.787.838
Total, Afio $1.633.403.200 100% $401.237.171

Nota: Autoria Propia.

Tabla 18. Componente integrador Gerencia de Marketing Comercial.

Costos estimado

Acciones Cronograma Indicadores
Anual
Atraer nuevos o Nuevos clientes conseguidos/costos
. Diario $5.000.000
clientes pagados

Clientes actuales-clientes
Fidelizar Clientes Mensual . ) $3.000.000
conseguidos/Clientes totales
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Capacitacion Incremento de clientes

Semestral $2.000.000
Vendedores nuevos/mayores ventas
Induccion Cada vez que )

‘ Vendedores retirados/total vendedores | $1.000.000
Vendedores nuevos | se requiera
. Cada vez que | Inclusion de nuevos vendedores/Total

Contratacion ' $1.000.000

se requiera | vendedores
Seleccion de Cada vez que ‘ .

‘ Calidad del personal escogido $500.000
personal se requiera
Relaciones Publicas Diario Satisfaccion de los clientes $1000000
. o Clientes nuevos conseguidos por
Redes Sociales Diario o $1.000.000
medios virtuales
. Clientes nuevos conseguidos por
Material POP Mensual . 500.000
medio de volantes

Remuneracion Valor pagado a vendedores/ventas

Mensual 50.00.000
Vendedores realizadas

Nota: Autoria Propia.

4.6 Componente de gerencia en desarrollo de productos y servicios

Para seleccionar la idea usamos como herramienta la MDA Consulting Group de (Bruselas) en la

cual asignamos determinados puntajes a 4 ideas, las cuales fueron tenidas en cuenta y les fue

asignado un puntaje de acuerdo a sus caracteristicas mas representativas con el fin de escoger la

idea con mayor probabilidad de éxito de acuerdo a la matriz mencionada anteriormente, a

continuacion, relacionamos los cuadros realizados para cada una de las ideas seleccionadas y su

resultado final.

Tabla 19. Idea de nuevo producto.

Idea de nuevo producto:
Atractivo

Creacion asesoria de nuevos productos

Puntaje

Total

Criterio de evaluacion




Ciclo de vida del producto <1 ANO la2 >2 ANOS 5
Penetracion de la categoria <10% 10 a30% >30% 3
Valor del mercado <1000 MM | 1000 a 3000 |> 3000 3
Satisfaccion de necesidades del consumidor | Totalmente |Parcialmente |Insatisfechas 5
Acogida de canales de distribucion Nada Parcialmente | Totalmente 5
Inversion Publicitaria y Promocional >50MM | Entre 0y 50 [Ninguna 3
% Margen de Contribucion <20% 20% A 35% |>35% 3
Frecuencia de Compra > 2 meses it Ly 2 <1 Mes 5
Meses
0
% Crecimiento anual de la Categoria <2% E;}tre 2%y > 4% 3
0

Evolucion y dindmica del mercado Alta Media Baja 1
Posibilidad de expansion a nuevos St Media Alta 5
mercados

Total (11*5) =55 Puntos 41

Porcentaje de atractividad
Nota: Tomado de la herramienta MDA.

4.6.1

Para determinar el cambio de los servicios se debe:

e Enfoque al Cliente: Siempre generar valor a los clientes y no solo a producir resultados.

e Prestar los servicios con pasion eso haréd que el cliente perciba un alto valor en los servicios

que se prestan.

e La disposicion del equipo humano coordinado para alcanzar el triunfo.

e La direccion es parte importante y junto con los colaboradores lograr el liderazgo necesario.

e Lideres que desencadenen el potencial de su gente.

45%

e Un alto nivel de empowerment se alcanza mediante la inversion.

Acciones de mejora para el producto o servicio planteado.

e Continuo aprendizaje de las caidas, logrando la experiencia necesaria estar dispuesto a darlo

todo para con su gente si lo que pretende.

Tabla 20. Extension de lineas servicio.



Idea de nuevo producto:
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Extension de linea servicios contables

Atractivo
Puntaje Total
Criterio de evaluacion 1 3 5
1| Ciclo de vida del producto <1 ANO |la2 >2 ANOS 5
2 [ Penetracion de la categorial <10% 10 a30% >30% 3
3| Valor del mercado o) 100023000 |>3000 1
4 Satlsfacglon COTBEEAEH QS Totalmente | Parcialmente Insatisfechas 1
consumidor
5[ Acogida de canales de distribucion Nada Parcialmente Totalmente 5
6 [ Inversion Publicitaria y Promocional >50 MM |Entre 0y 50 Ninguna 1
7| % Margen de Contribucion <20% 20% A 35% >35% 3
8 [ Frecuencia de Compra > 2 meses B9 L2 <1 Mes 5
Meses
9| % Crecimiento anual de la Categoria <2% Entre 2% y 4% |> 4% 1
10 | Evolucién y dindmica del mercado Alta Media Baja 1
11 Posibilidad de expansion a nuevos Baja Media Alta 5
mercados
Total (11*5) =55 Puntos 31
Nota: Tomado de la herramienta MDA.
Tabla 21. Mejora del servicio.
idea de nuevo producto: Mejora del servicio servicios contables
Atractivo
Puntaje Total
Criterio de evaluacion 1
1| Ciclo de vida del producto <1 ANO la2 >2 ANOS 5
2 [ Penetracion de la categoria <10% 10 a 30% >30% 3
3| Valor del mercado <1000 MM (1000 a 3000 [> 3000 1
4 Satlsfacplon Lee Totalmente |Parcialmente |Insatisfechas 3
consumidor
5 Acoglda .qe SIS E8 Nada Parcialmente | Totalmente 3
distribucioén
6 Inversmp IO > 50 MM Entre 0 y 50 | Ninguna 3
Promocional
7 | % Margen de Contribucion <20% 20% A 35% |>35% 3
8 [ Frecuencia de Compra > 2 meses iis 1y 2 <1 Mes 5
Meses
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o 1 1 0
9 Yo Crec1’mlent0 anual de la <29 Entre 2% y > 49, 5
Categoria 4%
10 Evolucion y dindmica del Alta Media Btk 3
mercado
1 Posibilidad de expansion a Bk Media Al 5
nuevos mercados
Total (11*5) =55 Puntos 39
Nota: Tomado de la herramienta MDA.
Tabla 22. Posicionamiento de la empresa.
Idea de nuevo producto: Posicionamiento empresa ya constituida
Atractivo
Puntaje Total
Criterio de evaluacion 3 5
1| Ciclo de vida del producto <1 ano la2 > 2 anos 1
2 | Penetracion de la categoria <10% 10 a 30% >30% 3
3 [ Valor del mercado <1000 MM |1000 a 3000 [>3000 3
4 Satlsfacglon demezdnden dal Totalmente |Parcialmente |Insatisfechas 5
consumidor
5[ Acogida de canales de distribucion Nada Parcialmente | Totalmente 3
6 [ Inversion Publicitaria y Promocional  [> 50 MM Entre 0 y 50 |Ninguna 1
7 [ % Margen de Contribucion <20% 20% A 35% |>35% 3
8 [ Frecuencia de Compra > 2 meses BT L2 <1 Mes 5
Meses
0
9| % Crecimiento anual de la Categoria | <2% 4Ej}tre 2%y > 4% 5
0
10 [ Evolucion y dindmica del mercado Alta Media Baja 1
11 Posibilidad de expansion a nuevos e Media Alia 3
mercados
Total (11*5) =55 Puntos 33

Nota: Tomado de la herramienta MDA.
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4.6.2 Acciones de mejora para la marca.

La propuesta del logo:

M&R SOLUCIONES INTEGRALES

Figura 12. Propuesta Logo. Nota: Autoria Propia.

El disefio de identidad para la empresa es muy importante, porque es la carta de presentacion

hacia los clientes.
4.6.3 Analisis de las 5 cs.

Para realizar con la descripcion de la empresa M&R Soluciones Integrales S.A.S, se usara el
analisis de marketing las 5Cs, indicando con el detalle de los clientes, la competencia, la

compaiiia, los colaboradores y el contexto actual de la empresa.
5.4.4. Contexto.
4.6.3.1 Micro contexto.

Rivalidad entre competidores: La empresa cuenta con muchos rivales como lo son los contadores

independientes y outsourcing contables, que prestan los mismos servicios, por tal motivo se

deben crear estrategias para lograr competir con ellos, algunas de ella serian:

e Amenaza de entrada de nuevos competidores: El mercado de asesorias se ve afectado por la
cantidad de profesionales en contaduria publica que salen cada promocidn universitaria, y
ofrecen servicios de mala calidad, pero a precios muy bajos.

e Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

Existe una amenaza en el ingreso de prestacion de servicios esporadicos, logrando que los

clientes no paguen mensualidades, esto afectaria las consultorias permanentes de la empresa.
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e Poder de negociacion de los proveedores

e La empresa es prestadora de servicios, los proveedores con los que cuentan no son tan
grandes, pero se pueden lograr alianzas para la disminucion de los costos.

e Poder de negociacion de los consumidores

e [a empresa carece de diferenciacion entre los productos ofrecidos por empresas similares, es

necesario crear estrategias para fortalecer la negociacion con los consumidores.

e Estrategias que pueden servir en el micro entorno analizado mediante las 5 fuerza de porter:
e Aumentar los servicios ofrecidos y la calidad.

e Reducir los precios, creando paquetes de servicios.

e (Crear garantias a los clientes, logrando confianza.

e Aumentar la publicidad.

e Aumentar las promociones de ventas.

4.6.3.2 Clientes.

El mercado objetivo de la compafiia estd enfocado para las micro, pequefias y medianas
empresas de cualquier sector de la economia Colombiana ofreciendo servicios de calidad con
costos asequibles que le permitiran a los empresarios ampliar su mercado, enfrentando las
diferentes oportunidades que brinda el mismo y que en varias ocasiones se pierden por falta de
manejo y conocimiento, brindandoles asesorias en temas tributarios para importaciones,
creaciones de nuevos establecimientos de comercio, correcta administracion y manejo de costos,
todo en pro del crecimiento de las compaiiias y posterior aumento de ingresos y utilidades para el

empresario.

4.6.3.3 Competencia.

Nuestros competidores son los contadores independientes y las firmas de Outsourcing contable,
por la gran cantidad de compaiiias contables y contadores independientes se hace muy dificil
escoger algunos de ellos, podriamos escoger las grandes compaiiias de Outsourcing contable

pero seguramente el ejercicio no seria muy practico, por lo cual segmentaremos en dos grandes
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grupos los competidores, en el primero mostraremos las caracteristicas comunes de los servicios
ofrecidos por contadores publicos y en el segundo de companias medianas que trabajan con las

MYPYMES.

Contadores independientes: En este grupo encontramos dos divisiones, los contadores
privados quienes ya cumplieron con sus estudios ante una entidad educativa reconocida y
avalada por el Ministerio de Educacion y los Contadores publicos quienes ya pueden dar Fe
publica y cuentan con su tarjeta profesional; Al 25 de junio de 2014 se encontraban registrados

197.663 contadores publicos

Sociedades de Outsorcing contable: Al 25 de junio de 2014 se encontraban registradas 1.844
sociedades ante la Junta Central de Contadores que podian ejercer activas propias de la

contaduria.

4.6.3.4 Compaiiia.

M&R Soluciones Integrales SAS, sera una firma compuesta por Contadores Independientes,
dedicada la prestacion de servicios de asesoria contable logrando satisfaccion total del cliente de
la mano con el cumplimiento de todas las normas de auditoria, los principios de contabilidad de
general aceptacion en Colombia y las normas internacionales. La empresa no cuenta con un buen

posicionamiento motivo por el cual se decide trabajar en las estrategias necesarias para lograrlo.

4.6.3.5 Colaboradores.

Equipo humano que cumplira con todo el proceso contable, el cual estara conformado por:
e Contador titulado responsable del proceso.
¢ Auxiliar Contable.
e Especialistas de soporte: Contador tributario, Contador Auditor. El cual esta disponible para

soportar las actividades del contador asignado y las dudas y consultas.



Tabla 23. Componente integrador Gerencia en desarrollo de productos.
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Costos
Acciones Cronograma Indicadores estimado
Anual
Estudiar lo que . Atraccion de posibles nuevos
‘ Bimestral ' $0
hace la competencia clientes
Quitar clientes a la Nuevos clientes atraidos/clientes
' Mensual $3.000.000
competencia totales
Estudio del o
Mensual Pruebas de conocimiento $500.000
Mercado
Mejora de
relaciones con Mensual Utilidad/Ventas $1.000.000
proveedores
Mejora de i
. . Mensual Incremento facturacion $1.000.000
relaciones con clientes
Actividades _ ‘ _
Nivel de satisfaccion de los
dirigidas a los Anual $1.500.000
vendedores
colaboradores

Nota: Autoria Propia.

4.7  Presupuesto y ROI

Con el objetivo de medir si los objetivos propuestos por la compaiiia en el corto, mediano y largo

plazo se van cumplir se propone que los indicadores que se relacionan a continuacion sean

medidos y analizados por lo menos dos veces en el afio, identificado fortalezas y debilidades de

la compainiia M&R Soluciones integrales con el fin de replantear estrategias que no estén

funcionando y mejorar o reforzar las que si funcionan.

4.7.1

Estructura general de costos y gastos.



Los costos y gastos en los que incurre el proyecto integrador para el desarrollo del plan de

marketing:

Tabla 24. Estructura de costos y gastos.
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Detalle de los costos y gastos

Costos estimado Anual

Atraer nuevos clientes 5.000.000
Fidelizar Clientes 3.000.000
Capacitacion Vendedores 2.000.000
Inducciéon Vendedores nuevos 1.000.000
Contratacion 1.000.000
Seleccion de personal 500.000
Relaciones Publicas 1.000.000
Redes Sociales 1.000.000
Material POP 500.000
Remuneracion Vendedores 50.000.000
Quitar clientes a la competencia 3.000.000
Estudio del Mercado 500.000
Mejora de relaciones con proveedores 1.000.000
Mejora de relaciones con clientes 1.000.000
Actividades dirigidas a los colaboradores 1.500.000
Implementacion de comunicacion organizacional. 500.000
Andlisis de la comunicacion de marketing. 500.000
Acciones de comunicacion publicitaria 300.000
Cunas radiales 2.000.000
Elaboracion de Afiches o pendones 400.000
Boletin de prensa -

Relaciones Publicas -

Ventas Personales 1.000.000
Promocion de venta 500.000
Eventos 500.000
TOTAL 77.700.000

Nota: Autoria Propia.



4.7.2

Presupuesto estimado de venta.

Para realizar el presupuesto de gastos del departamento de ventas se tomé como referencia las

cifras del presupuesto presentado al area de ventas para el afio 2018 teniendo en cuenta las tablas

de comisiones y de clientes nuevos, de acuerdo a lo anterior la liquidacion de los sueldos se hizo

con el valor maximo que se puede llegar a pagar por cada cargo.

Tabla 25. Presupuesto estimado de ventas.

Anos
Mes
2018 2019 2018 2018 2018
B 17.888.640 21466368 |25.759.642  [30.911.570 37.093.884
Febrero 14.374.800 17.249.760 |20.699.712  |24.839.654 29.807.585
e 11.286.880 13.544.256 |16.253.107 | 19.503.729 23.404.474
Abril
9.796.160 11755392 |14.106.470  |16.927.764 20.313.317
Bikeye 10.754.480 12.905.376 |15.486.451 |18.583.741 22.300.490
Junio
11.073.920 13.288.704 |15.946.445 |19.135.734 22.962.881
Julio
16.184.960 19.421.952 (23306342 |27.967.611 33.561.133
Agosto 23.212.640 27.855.168 |33.426.202  |40.111.442 48.133.730
Septiembre |, 4 155 360 16.866.432 |20.239.718  |24.287.662 29.145.194
Octubre 11.499.840 13.799.808 |16.559.770  |19.871.724 23.846.068
Noviembre |4 50 800 10.860.960 |13.033.152 | 15.639.782 18.767.739
Diciembre |, 1 1 ¢ 240 16.994208 |20.393.050  |24.471.660 29.365.991
Total
163.340.320 |196.008.384 [235.210.061 |282.252.073  |338.702.488

Nota: Autoria Propia.
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4.7.3 Tasa de retorno de inversion.

ROI Tasa de retorno sobre la inversion, valorar la rentabilidad de las acciones de marketing ya
ejecutadas.

Formula:

ROI Marketing = (Beneficio en Marketing — Inversion en Marketing) / Inversion en

Marketing

Tabla 26. Tasa de retorno de la Inversion.

Concepto 2018 2019 2020 2021 2022

Ventas 163.340.320 | 196.008.384 | 235.210.061 | 282.252.073 | 338.702.488

Inversion / Costo 77.700.000 | 89.355.000 | 104.895.000 | 120.435.000 | 135.975.000
ROI 110% 119% 124% 134% 149%

Nota: Autoria Propia.

Existen otros tipos de indicadores que puede servir para medir el proyecto:

Participacion de crecimiento
(n1/Ntotal)*100
La matriz crecimiento-participacion busca establecer la posicion competitiva de la Unidad

Estratégica de Negocios en la industria.

Indice de satisfaccion

Estado Real/Estado deseado

Permite capturar la opinion del cliente acerca de los servicios recibidos durante un tiempo en
y ayuda a suministrar informacion importante a las areas involucradas para corregir aquellos

puntos negativos.

% Recaudo clientes
# De clientes nuevos/Clientes deseados
Mide el porcentaje de cumplimiento de la cantidad de clientes deseados en adquirir en un

periodo determinado, nos indica el crecimiento de nuestros clientes.
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Rotacion de cartera
Ventas a crédito/Cuentas por cobrar promedio
Nos permite medir el nimero de veces que las cuentas por cobrar giran en promedio durante

determinado tiempo, entre menor sea el indicador mayo liquidez tendra la compaiia.

Indice de crecimiento de ventas
(Utilidad neta/Ventas) *(Ventas/Activo total) = (Utilidad neta/Activo total)
Este indicador nos permite medir la productividad dela compaiiia frente a sus ventas y activos

totales.
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5 Capitulo Conclusiones y recomendaciones

5.1 Conclusiones

A lo largo del proyecto integrador se da a conocer la importancia del marketing en una empresa
nueva o con trayectoria, la empresa de asesorias contables y tributarias M&R se enfoca en los
clientes de tamafio MIPYME las cuales se encuentra en crecimiento, permitiendo el andlisis de

las debilidades y la oportunidad de mejora.

e Para proponer un cambio es indispensable la investigacion, el andlisis del entorno que muestre
alternativas de crecimiento y el andlisis de estrategias, con el fin de volver competitiva la
empresa.

¢ El plan de marketing, se convierte la base fundamental para el crecimiento, el desarrollo y la
competitividad estratégicamente solida.

e Establecerse una relacion basada en la participacion, el compromiso y la motivacion como lo

muestra la estrategia disefiada para las relaciones publicas.



5.2
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Recomendaciones

Se debe realizar un seguimiento frecuente a la evolucion que tengan sus alianzas estratégicas,
ya que esta serd la via directa a un mayor grado de recordacion de marca en sus clientes

potenciales que repercutira directamente en sus ventas.

M&R, debe conocer el impacto que tienen sus empleados en las labores diarias y

concientizarlos de la relevancia que ejerce su actividad en los resultados.
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