UNIVERSIDAD CATOLICA

DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE

VENTAS

TEMA:
PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACION DEL
CREDITO CORPORATIVO DE PRATI

AUTORA:
Velasquez Mato Martha Ramona

Trabajo de Titulacién previo a la Obtencidén del Titulo de
Ingeniero en Administracion de Ventas

TUTOR:
Lcda. Garces Silva Magaly, Mgs.

Guayaquil, Ecuador
2014



UNIVERSIDAD CATOLICA

DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE

VENTAS

CERTIFICACION

Certificamos que el presente trabajo fue realizado en su totalidad por Martha
Ramona Velasquez Mato, como requerimiento parcial para la obtencion del
Titulo de INGENIERA EN ADMINISTRACION DE VENTAS.

TUTORA

Lcda. Magaly Garcés Silva, Mgs.

DIRECTOR DE LA CARRERA

Ing. Guillermo Viteri Sandoval

Guayaquil, alos 29 del mes de Agosto del afio 2014



UNIVERSIDAD CATOLICA

DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE

VENTAS

DECLARACION DE RESPONSABILIDAD

Yo, MARTHA RAMONA VELASQUEZ MATO

DECLARO QUE:

El Trabajo de Titulacion Plan de Negocios para la comercializacion del
Crédito Corporativo De Prati previa a la obtencién del Titulo de Ingeniera
en Administracién de Ventas, ha sido desarrollado respetando derechos
intelectuales de terceros conforme las citas que constan al pie de las
paginas correspondientes, cuyas fuentes se incorporan en la bibliografia.
Consecuentemente este trabajo es de mi total autoria.

En virtud de esta declaracién, me responsabilizo del contenido, veracidad y
alcance cientifico del Trabajo de Titulacién referido.
Guayaquil, a los 29 del mes de Agosto del afio 2014

EL AUTORA

Martha Ramona Velasquez Mato



UNIVERSIDAD CATOLICA

DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE

VENTAS

AUTORIZACION

Yo, MARTHA RAMONA VELASQUEZ MATO

Autorizo a la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil, la publicacion
en la biblioteca de la institucién del Trabajo de Titulacion: Plan de Negocios
Para la Comercializacion del Crédito Corporativo de Almacenes De

Prati, cuyo contenido, ideas y criterios son de mi exclusiva responsabilidad y
total autoria.

Guayaquil, a los 29 del mes de Agosto del afio 2014

LA AUTORA:

Martha Ramona Veldsquez Mato



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios por permitirme culminar mi carrera con éxito, a mi
familia por haberme brindado todo su apoyo incondicional, a mis
maestros que aportaron a mis conocimientos y desarrollo profesional,
a mis compafieros que con su experiencia aportaron en la mia, a la
compariia en que labord por permitirme incrementar dia a dia
conocimientos y reconocer mis logros profesionales y a todos los que
de alguna u otra manera contribuyeron en mi vida positivamente

MARTHA VELASQUEZ MATO



DEDICATORIA

A Maria, mi madre por ser mi mayor inspiracion
A Pedro mi padre, que estoy segura que desde el cielo me sigue
guiando y que se encuentra orgulloso de mi
A Valeriay Andrés mis hijos, que son la luz de mi vida
A Jorge lvan, mi esposo por brindarme su apoyo incondicional
Y sobre todo a Dios por permitirme vivir esta maravillosa experiencia.

MARTHA VELASQUEZ MATO

vi



UNIVERSIDAD CATOLICA

DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE

VENTAS

CALIFICACION

LCDA. MAGALY GARCES SILVA, MGS.
TUTOR

Vii



INDICE GENERAL

RESUMEN..... ettt sttt sbe et be st et e s bt et e sbesaeenae s Xii
INTRODUCCION ..ottt s st sttt nan s 1
DESCRIPCION DEL PROYECTO ....ouiiieeeeeeeeeeeeeeeeseseeeessesessessessssss s sssesssessas e 3
JUSTIFICACION DEL PROYECTO ...t eesessesesses s senanes 4
OBJETIVO DEL PROYECTO ...ttt ettt ettt st sttt et sbe e i e saae e 6
CAPTTULO ittt ettt st sttt b e b e b e s bt e sae e st e eateebeesbeesbeesaneeas 7
SEGMENTACION ..ottt s sttt s s snas s sneesensnes 7
1.1 MEICAUO .ottt ettt b e sttt et ne e nn 7
1.2 MacCro SEGMENTACION ....ocueuiiiiiieiiieierie ettt 8
1.3 MiCro SEgMENTACION ..ottt 9
1.4 Perfil del CONSUMITOTN ..o 11
(07 o I 16 1 @ | TSP PR SR 12
INVESTIGACION DE MERCADO........ooiiieieeieeeeeeeeeeseseesesesssesses s sssessesassesesssssnens 12
2.1 ANALISIS PEST .t 12
2.2 ANALISIS PORTER ...outiiiiriieeiseissesiesisss st sssssssssssssssssnes 15
2.3 PODbIaCiOn Y MUESIIA. ..ot 20
2.4  Selecciony tamafio de [a mMUESLIa ......cccceveieieieeseceeeeeee e 21
2.5 PRESENTACION DE LOS RESULTADOS .......ooeviiiieeeeieeeeeeenesseeeresisines 24
2.6 Andlisis e interpretacion de resultados ........cccocveveveveneviececceceeeee e 33
CAPITULOD ettt ettt sttt st b et sie et sbeeaneseeeneens 35
EL PRODUCTO O SERVICIO ..ottt sttt sttt 35
3.1 Caracteristicas del produUCtO.......ccccecivievieieieieeeeeece e 37
3.2 CAdENA UE VAIOK ..ottt 38
3.8 FO0A e 42
CAPITULOD TV ettt sttt ettt st s b et bt ettt st et sbeenesbeeneens 44

viii



PLANES ESTRATEGICOS ..ottt 44

4.1 Plan 0 VENTAS......oeiiiiierierteeeee ettt bbb 44
4.2 FUEIZA U€ VENTAS ...ooueriiiieiieieieeeteeees sttt 45
4.3  Politicas de PeAITO .....coueuirieiieieeesee e 46
4.4  Politicas de crédito corporativo y cobranzas.......c.ccoeceveeneenciencnneenn 46
4.5 Proceso del departamento de Crédito ......ccooevveveveeeenireseseeeeeeesene 48
4.6 GATANTIAS .eoveeeeeeieteiee ettt 48
4.7  Estrategias de Marketing ......cccoeoeerereneneneeeeeenesese e 49
CAPITULO V ettt ettt st sttt e sb e st st ste s be e sbeesaaesatesabesnbeebeenaes 52
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO....cccccctiitinienienieeieeieenieesiee e 52
5.1 Determinacion de la Inversion Inicial ... 52
5.2  Presupuestos de ingreS0S Y COSIOS .coiimiiirieninieieseeeesie et 53
5.3  Factibilidad fiNanCIera .......cccooeirirenieeeee e 57
5.3.1 Periodo de reCUPEraCiON .......c.cceceeviicieeeeceeeee et 58
5.4.2 Valor actual NEtO (WAN) ..ottt a et st st 59
5.4.3 Tasainterna de retornNo (TIR) ..o iiiiioeeieceeeceeeee et 59
5.4.4 Analisis de sensibilidad .........cccocoeriiniincin e 60
5.4.5 Seguimiento y eValUACION .......ccocoiuiiieiiieeeeceeec et 60
5.4.6 Indicadores a evaluar cumplimiento.......cccccooeeceiiieeciceeece e 60
CAPITULO VI ettt sttt ettt e be e she e satesbeebeebeenns 61
RESPONSABILIDAD SOCIAL ...ttt sttt 61
6.1  BASE LEJAI ..ottt et s reeaeens 61
6.2 Medio AMDIENTE ..o e 63

6.3 Beneficiarios Directos e Indirectos de acuerdo al Plan Nacional del

BUEBIN VIVIT oottt 63
6.4 Conclusiones y ReCOMEeNdaCiONeS.......cceverieierenierieeeeeese e 65
ANEXO L.ttt bbbt e bt nentene 68



Tabla 1

Tabla 2

Tabla 3

Tabla 4

Tabla 5

Tabla 6

empresas

Tabla 7

Tabla 8

Tabla 9

Tabla 10

Tabla 11

Tabla 12

Tabla 13

Tabla 14

Tabla 15

INDICE DE TABLAS

Criterio de clasificacion de las empresas de acuerdo a su tipo...................... 10
Barreras de ENrada........ccceveieeeerininiesiesieieeeee st 20
FOOA. ..ottt be st aan 42
Plan de ventas por el metodo KRISP..........cccoioveciiieeeiiseeeceeee e 44
Paquete remunerativo de Asesores COorporativos ........c.ccceeeveveeeerieseesiesieenens 46

Porcentaje del Pull corporativo de acuerdo al nimero de empleados de

.................................................................................................................................... 46
Proceso de CrEAIT0 .......cevieuiriiiieiieee ettt 48
INVETSION deI PrOYECLO ......oueiviriiiieieieieeee et 53
CoSto unitario POr PrOQUCTO ........cueieieiriirierierieieeeeeeese st 54
Precio unitario POr ProdUCTO ..........cceviririeieieineeeesese et 54
Proyeccion de VeNntas POI MES .........ccvireerieenieenieerieesie st 55
Ventas Proyectadas POr @0 ........c.cccevererierieieieeninesese et 56
Punto de EQUIlIDIIO ......coviiieieeceeesee ettt 57
Flujo de Efectivo Proyectado..........c.cceceevieeevieneeiereceeiese st 58
INdicadores FINANCIEIOS .......c.ccocvvieiiieiiiiiceeee e 59



llustracion 1
llustracion 2
llustracion 3
llustracion 4
llustracion 5
llustracion 6

llustracién 7

INDICE DE GRAFICOS

Clasificacion de las empresas por su tamafno ............c.ceeeeeveeenns 9
FaN g F= 1R S o] (=] 15
Tarjetas Corporativas del mercado...........ccccevvvviiiiiiieiieiiiiinnnnnn. 19
Datos TECNICOS d& ENCUESIAS.......uuuurrrriiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiienennaes 21
Tarjeta de Credito Corporativo...........ccceeeeeeeeviviiiiiiee e, 35
Marketing MiX .....coooviiiiiiiie e 49
Modelo de organizacion socialmente responsable.................... 62

Xi



PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACION DEL
CREDITO CORPORATIVO DE PRATI

AUTORA:
Velasquez Mato Martha Ramona

RESUMEN

El presente plan de negocios consiste en un proyecto que plantea la
creacion del “Crédito Corporativo de Almacenes De Prati”, el mismo que
consiste en otorgar una linea de crédito a través de personas juridicas a los
colaboradores de una compafiia legalmente constituida y que sus consumos
sean descontados a través del rol de pagos mensual del cliente final. El
objetivo es diversificar la cartera de clientes que tiene la compafia llegando
a cubrir de mejor manera el mercado, brindandole este servicio a personas
gue no les gusta tener deudas y prefieren realizar sus pagos de contado u
efectivo. Almacenes De Prati, en la actualidad no cuenta con un producto
corporativo, por lo tanto este plan de negocios obedece a la demandan
existente en el mercado, la misma que requiere esta opcién dentro de los
productos de crédito que la compafia ofrece. Dentro de los objetivos
especificos planteados en este plan de negocios se enfoca a incrementar la
facturacion de la compafia en el primer afio de su ejecucién en un 2% sobre
las ventas del presente afio, para obtener el resultado esperado se
considera mantener la infraestructura, mantener el recurso humano con el
que cuenta y realizar una pequefia inversion de costos pre operacionales.
Con la implementaciéon de este plan de negocios, se busca expandir el
otorgamiento del crédito como fase inicial en la ciudad de Guayaquil, como
segunda fase ingresar en el mercado de la ciudad de Quito y a largo plazo
un crecimiento en provincias donde existe una gran oportunidad de
expansion.

Palabras Claves: Desarrollo, expansion, diversificacion, servicio, mercado,

facturacion.
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PLAN DE NEGOCIOS PARA LA COMERCIALIZACION DEL
CREDITO CORPORATIVO DE PRATI

AUTORA:
Veldsquez Mato Martha Ramona

ABSTRACT

This business plan is a project that proposes the creation of
"Corporate Credit Stores Prati”, the same mechanism that offers a line of
credit through the legal staff of a legally constituted company people and
their consumption be discounted through the role of monthly payments of the
final customer.
The goal is to diversify the customer base that the company has coming to
better meet the market to offer this service to people who do not like having
outstanding debt and prefer making payments in cash or cash. Stores
Prati, currently does not have a corporate product, so this business plan due
to the demand in the market place that requires this same option in the loan
products that the company offers. Among the specific objectives of this
business plan is focused on increasing the turnover of the company in the
first year by 2% of sales this year, to get the expected result is considered to
maintain the infrastructure, maintain human resource with that account and
make a small investment of pre operating costs. With the
implementation of this business plan, we seek to expand the provision of
credit as initial phase of the project in the city of Guayaquil, as a second
stage after the initial assessment, you want more growth in Quito and long
term growth (provinces) nationwide where there is great opportunity for
expansion in order to diversify the customer base, generate more revenue

and profit to the company.

Keywords: Development, expansion, turnover, diversification, service,
market.
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INTRODUCCION

El Crédito es muy importante para el desarrollo de la economia, sea
esta de paises, empresarial y personal, en vista que logran tener acceso a
capitales que de otra forma serian dificultosos de conseguir. Los créditos
pueden estimular el consumo de las personas y, de esta forma, activar el
sistema productivo del pais. Las organizaciones, gracias a los créditos,
consiguen ejecutar proyectos e inversiones que les accedan a mejorar su
produccion, sus ingresos y en todo tipo de ocasion se traducen en ingresos

para el estado.

Toda compainiia, indistintamente su giro de negocio tiene un plan de
crédito para los clientes o futuros clientes, con estos planes se incrementa
produccion, la demanda de los productos, genera mayor consumo, Yy les
permite llegar a cubrir de mejor manera el mercado meta al cual esta

dirigido.

Actualmente, Almacenes De Prati, cuenta con un poco mas de 530
mil clientes de Crédito Directo, siendo ADP una compafiia comercial, fue la
empresa que pionera en otorgar créditos a personas naturales, en el afio
1968 siendo en la actualidad la empresa con mayor cantidad de clientes que
cuentan con una “Tarjeta de Identificacion” a nivel nacional antes
denominada (Tarjeta de Crédito De Prati). En base al desarrollo que ha
tenido la compafiia en los Ultimos afios, se ha podido identificar la
necesidad de desarrollar un plan de negocios que permita diversificar su
cartera de clientes de Crédito, siendo la propuesta el crear un producto
“CREDITO CORPORATIVO?” que le permita ofrecer a las personas juridicas
un créditos empresarial y a través de este medio llegar a los colaboradores
de organizaciones, generando asi una alternativa diferente al mercado

empresarial.



El presente plan de negocios esta estructurado en seis capitulos, en
el primero se analiza al segmento, el mercado al cual se va a dirigir este
producto donde se profundiza en el tipo de cliente, con sus caracteristicas,
gusto y preferencias, que permite definir el perfil del consumidor, en el
capitulo Il el estudio de mercado se analiza el mercado, se elaborara el
andlisis PEST y PORTER, tomando en consideracion el entorno en general y
el entorno competitivo del producto, se tomara una muestra de la poblacion,
se utilizara una técnica de entrevista, en el capitulo Ill, se describira el
producto a ofrecer, sus caracteristicas, servicios y los beneficios que le
otorgue al consumidor, se detallara la cadena de valor y FODA del producto.
En el capitulo IV, se manifiesta el plan estratégico de ventas, meta
establecida para el primer afio, las politicas de crédito y cobranzas y
politicas internas en general tomando en consideracion el marketing mix. El
capitulo V, detalla la factibilidad financiera del proyecto, donde se
profundizara en la rentabilidad del plan de negocios de implementarse en la
comparfia. Como ultimo punto en el capitulo 5 se evidenciara que el plan de
negocios esté alineado a la politica de responsabilidad social alineados al

plan nacional del buen vivir.

Este plan de negocios propone como fase inicial implementarlo en la
ciudad de Guayaquil, en el ler semestre del afio 2015, aprovechando las
temporalidades del dia de las Madres y Padres, teniendo una meta de venta
prudente en el ler afio se plantea otorgar 240 créditos corporativos, los
mismos que se convertirian en 4800 tarjetas de Crédito Directo Empresarial
otorgadas al cierre del 2015, para ello se contard con 3 Asesores Externos
de Crédito que se encargaran de realizar los acercamientos corporativo y de

esta manera poder dar a conocer el producto en el mercado corporativo.



DESCRIPCION DEL PROYECTO

En el dltimo censo realizado por el INEC, en la clasificacion de las
empresas por su forma institucional, se observa que existe un total de
704.556 empresas y establecimientos a nivel nacional registrados en el SR,
lo cual constituye una gran oportunidad por la cantidad de colaboradores que
se encuentran afiliado por estas empresas y establecimientos, al cierre del
2012 se encontraban enlistados en el IESS 2°545.723 personas, siendo las
provincias de Pichincha y Guayas las que aportan con el 40.7% del total de
esta poblacion.

El riesgo es un fendmeno consustancial a la actividad empresarial
puesto que cualquier negocio esta sujeto de forma permanente a multiples
riesgos de diversa indole. El solo hecho de constituir una empresa ya implica
que el empresario debe asumir un riesgo; el de perder el capital invertido.
El riesgo empresarial puede ser debido tanto a factores externos como a
factores internos. El riesgo aparece en las decisiones de la empresa
respecto a la eleccidon del objeto del negocio, los productos a comercializar,
las fuentes de financiacion, la seleccion del personal, la blusqueda de los

proveedores, la captacién de los clientes o la entrada en nuevos mercados.

Tomando en cuenta esta consideracién, se plantea la Propuesta de
incursionar en el Crédito con Empresas del Sector que estan en busqueda
de ofrecer a sus colaboradores mejores condiciones de Vida, otorgandoles la
oportunidad de vestir a la moda, mejorando su imagen profesional y

personal.

Este proyecto propone la creacién del producto “Crédito Corporativo
de Almacenes De Prati”, el mismo que consiste en otorgar una linea de
crédito a través de personas juridicas a los colaboradores de una compafia
legalmente constituida y que sus consumos sean descontados a través del

rol de pagos mensual del cliente final.

En la actualidad Almacenes De Prati cuenta con el servicio de crédito
personal, es decir el cliente se acerca solicita el crédito y luego de 4 dias

laborables se le otorga una respuesta de su solicitud, sin embargo se ve la



necesidad de implementar un nuevo producto de crédito a personas juridicas
en base a la demanda que se tiene de este tipo de producto y que la

compaifiia aun no lo ofrece al mercado.

Para corroborar esto, se encuestdé como parte inicial de un estudio de
mercado a 50 compafias de la ciudad de Guayaquil y 50 de Quito, las que
demostraron como resultado que el 85% de las empresas encuestadas
estarian dispuesta a adquirir un producto de crédito corporativo para sus

colaboradores.

El objetivo principal es crear un nuevo producto que permita a la
comparfia otorgar crédito corporativo diversificando asi el portafolio de

clientes e incrementando las ventas e ingresos de la compafiia.

Los resultados que Almacenes De Prati S.A. espera obtener de este
proyecto a corto plazo es contar con un producto de crédito que le permita
competir en el mercado de créditos corporativos.

A mediado Plazo es que este producto logre ser la primera opcion en
la mente del consumidor corporativo, sobre los ya existentes en el

mercado.

Finalmente el fin a largo plazo es posicionar en la mente del
consumidor que el crédito corporativo de Almacenes De Prati es la mejor
opciébn como beneficio empresarial que las instituciones pueden otorgar a
sus colaboradores.

JUSTIFICACION DEL PROYECTO

En el mercado ecuatoriano existen 73 mil compafias con diferente
actividad econodmica, su tamafo es Pequefia, mediana y grandes empresas,
entre comerciales, industriales, de produccion, bancarias, etc. lo cual hace
gue el mercado sea realmente competitivo y dinamico, por lo que es
importante estar a la vanguardia y desarrollar estrategias que condesciendan
a Almacenes De Prati, contar con alternativas de productos de crédito que
les permita llegar y atender a este mercado y los clientes puedan adquirirlos

de una manera sencilla y rapida.



Se ha evidenciado un desarrollo importante de la captacién de crédito
individual (Crédito Directo) en ADP, sin embargo es sumamente importante
contar con un producto de crédito corporativo, que le permita desarrollar

relaciones a largo plazo con Instituciones y sus colaboradores.

Como parte de los ventajas que podrian garantizarse con la
comercializacion del crédito corporativo consiste en que Almacenes De Prati
le permita contar con facilidades de pago a los clientes finales que accedan
a este beneficio empresarial, generando un efecto multiplicador
haciéndoles vivir una extraordinaria experiencia de compra en las tiendas
Departamentales de ADP, y a su vez reciban una tarjeta de identificacion de
Crédito Directo con el aval de las compafiias en las que laboran y esto

genere fidelizacion a la marca

Este producto de Crédito Corporativo lo avalan los 74 afios de
experiencia y posicionamiento en el mercado de Almacenes De Prati,
siendo una compafia de prestigio que ha mantenido el rumbo de crecimiento
rentable, sostenido y ordenado avanzando con pasos firmes en la expansién
de sus negocios, la misma que ofrece productos de calidad y beneficios a

todos sus clientes,

La innovacién de este nuevo producto de Almacenes De Prati,
consiste en otorgar una linea de crédito a personas naturales con el aval de
la compafiia que lo representa (persona juridica) lo cual le permita a los
usuarios finales realizar sus compras tanto en las tiendas fisicas ubicadas en
los principales centros comerciales de Guayaquil y Quito, como en la tienda
virtual de Almacenes De Prati, esto generara una ventaja competitiva en
vista que puede ser utilizada a nivel nacional a través de la pagina WEB y
recibir la mercaderia en cualquier parte del Ecuador en un tiempo maximo

estimado de 5 dias.



OBJETIVO DEL PROYECTO

OBJETIVO GENERAL

Desarrollar un sistema de Crédito Corporativo en Almacenes De
Prati, que se efectivice en el 1ler semestre 2015 en la ciudad de Guayaquil
que permita expandir la cartera de clientes de crédito, generando un mejor
namero de utilidad a través de un nuevo canal de ventas de crédito,

asegurando la recuperacion al 100% de la cartera otorgada.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Identificar competidores y su participacion en el mercado

2. Investigar el comportamiento, beneficios y servicios que brinda la
competencia.

3. Analizar los resultados de este piloto y evaluar su aplicacion a nivel
nacional.

4. Con la implementacion de este plan se proyecta obtener un
crecimiento anual del 2% sobre la facturacion total de la compafiia en

el primer afio de ejecucion.



CAPITULO |

SEGMENTACION

1.1 Mercado

No existen mercado similar ya que este estd combinado por cientos,
miles e incluso millones de individuos, empresas u organizaciones diferentes
entre si en funcion de muchas variables que se identifican particularmente
en cada universo. Teniendo en cuenta el mercado al que este plan de
negocios esté dirigido, se considera la necesidad de ofrecer un producto de
Crédito Corporativo, que le permita a Almacenes De Prati competir con otros

productos similares que posee la competencia.

Todos los consumidores potenciales que para este plan de negocios
son compafiias que dentro de su planificacibn estratégica, consideren
otorgar a sus colaboradores beneficios diferenciados, que le generen valor
agregado, adicionales a los que la ley exige, comparten una determinada
necesidad o deseo y pueden estar inclinados a ser capaces de participar en

un intercambio o convenio en orden a satisfacer esa necesidad o deseo,

Este plan de negocios tiene definido como mercado meta todas las
compafiias corporativas de que existen en el Pais catalogadas como
pequefia, mediana y grande empresas, que al cierre del 2012 eran 73 mil a

nivel nacional, de acuerdo a los datos investigados en la pagina del INEC.

Esto permite tener un amplio rango de accion para ofrecer el producto
a compafias que dentro de sus beneficios contemplan la generacién de
alianzas estratégicas que les concedan a sus colaboradores beneficios

adicionales a los de ley.



1.2 Macro segmentacion

Para poder satisfacer una necesidad es importante establecer
variables o parametros que ayuden a estratificar y agrupar por similitudes a
los clientes corporativos, analizar su desarrollo, alternativas tecnoldgicas que

posee la empresa, antigiedad, liquidez, etc.

Lo que se busca con este plan de negocios, es satisfacer la demanda
de un producto de crédito corporativo a las empresas que tengan una
antigiiedad en el mercado minima de 3 afios de haber sido constituida
legalmente que se encuentren en estado tributario al dia, las cuales deben
tener solidez y capacidad econémica comprobada para la adjudicacién del

producto.

De acuerdo a los datos estadisticos investigados en la pagina del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, en el ultimo censo realizado la
ciudad de Guayaquil, contaba con alrededor de 4500 compafiias definidas
como grande, mediana y pequefia empresa, de las cuales 3000 entrarian

dentro del perfil del cliente potencial.

Como parte de las alternativas tecnologicas que posee la compafiia
es el contar con un sistema que le permita conocer a su cliente en gustos y
preferencias a la hora de adquirir productos y esto le permita dirigir de

manera mas efectiva su comunicacion hacia él.

Dentro de las variables que se definen en el Crédito Corporativo, se
observa que existe un mercado empresarial demandante de opciones que le
permitan brindar a sus colaboradores un pull de beneficios diferenciados,
dentro de los cuales desean y esperan tener una gama de alternativas que
les permita escoger la opcion mas adecuada tanto para la compafiia como

para sus colaboradores.



llustracién 1  Clasificacion de las empresas por su tamafio

Variables de clasificacion: Tamano de empresa

Tamafio de empresas:
Se define de acuerdo con el volumen de ventas anual (V) y el nimero de personas ocupadas (P).

*\/: $5'000.001 en adelante. P: 200 en adelante.

= Mediana “B”:

*\/: $2°000.001a 55'000.000. P: 100 a 199.

= Mediana “A”

*\/: $1'000.001a $2'000.000. P; 50 a 99.

=l Pequeiia:

*V:$5100.001a $1'000.000. P: 10 3 49

mm  Microempresa:

*\/: <23 $100.000.P: 12 0.

Estas compainiias a las que el proyecto esta enfocado, cuentan con un

namero importante de colaboradores lo cual lo convierte en una oportunidad
mayor para que Almacenes De Prati pudiera llegar con su producto y
principalmente pueda dar a conocer su marca como el referente de la moda

y servicio personalizado a nivel nacional.

1.3 Micro segmentacion

En vista de que este producto aplica a todo tipo de empresas, en el

proyecto se ha seleccionado el siguiente micro segmentacion:



a) Geogréfica:

La micro segmentacién geografica de este plan de negocios, se
enfoca en la ciudad de Guayaquil, en las 3000 compafiias que estan
legitimamente constituidas en el mercado, de acuerdo a los datos
investigados en la superintendencia de compafiias, dividiéndose para la
ejecucion del proyecto en 3 zonas, Norte, Centro y Sur.

Se debe tener en cuenta la diversidad de los clientes de la region y su
comportamiento, de acuerdo que estudios indican que la ciudad de
Guayaquil es un mercado atractivo para realizar pruebas y testeos de

productos nuevos, de acuerdo a las caracteristicas de sus habitantes.

b) Demogréficas:

El proyecto se enfoca en micro segmentar las empresas catalogadas
como pequefia, mediana y grande, que tengan un nimero de colaboradores
de 10 en adelante, en las cuales en estos momentos el proyecto busca
desarrollar el producto Crédito Corporativo, haciéndolo coincidir con los

gustos y preferencias del consumidor final.

Tablal Criterio de clasificacion de las empresas de acuerdo a su tipo

criterio de clasificacion Tipos de Empresas
Depende del nimero de trabajadores, capital y volumen
Tamafio de ventas para que se clasifiquen en pequefias, medianas
y grandes empresas.
Actividad que realiza De Servicios, Comerciales o Industriales
Sector al que pertenece Privado, Publico o Mixto
Organizacion del Capital Unipersonales o Sociedades (Compainiias)

Elaborador por: Autor
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c) Psicogréficas

Empresas Permanentes. Este es el caso del segmento de empresas
gue estén legalmente constituidas, con antigedad minima 3 afios y con
estado tributario al dia, con por lo menos 10 empleados que gocen de todos
los beneficios que el codigo de trabajo exige. Que es el segmento al que
este plan de negocios esta dirigido, tomando en consideraciéon que las

empresas deben cumplir un perfil definido para la adjudicacion del producto.

d) SocioeconOmica

El proyecto se enfoca a las empresas que tengan solidez y capacidad
econémica comprobada para la adjudicacibn del producto, esto es
comprobable a través de la informacion otorgada por la Superintendencia de
Compafias, de las cuales se escogera a las empresas que tengan mayor

reconocimiento en el mercado.

Las variables consideradas se enfocan en cubrir todos los posibles
aspectos que participan en el proceso de compra, tomando principalmente
en consideracion las variables conductuales que son las mas consideradas
al momento de hacer una segmentacion de mercado porque permite analizar
factores que ayuden a direccionar las estrategia de marketing y publicidad

gue se va a utilizar en este producto.

1.4 Perfil del Consumidor

Una vez detalladas las condiciones del mercado meta, se puede
definir que este producto esta direccionado a empresas que dentro de su
planificacion estratégica y cultura organizacional, tengan considerado
otorgar a sus colaboradores beneficios adicionales a los que la ley exige,
deseen realizar alianzas estratégicas con el fin de que sus empleados
mejoren su calidad de vida, a través del estilo, servicio y calidad que

Almacenes De Prati les ofrece.
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CAPITULO I

INVESTIGACION DE MERCADO

Para poder estructurar el plan de negocios es necesario estableces
los factores internos del entorno que influyen directamente en los resultados

esperados mediante las siguientes herramientas:

2.1 Analisis Pest

Al analisis P.E.S.T. hace énfasis en los factores generales o externos

gue puedan afectar directamente a la empresa

2.1.1 Factores Politicos

En todos los paises del mundo cuando se realizan cambios de
gobernantes de partidos politicos contrarios, genera en la economia politica
cambios de manera abrupta, desde el afio 2006 donde asumio la
Presidencia de la Republica el actual gobernante, se han generado muchos
cambios en Las leyes y regulaciones politicas, entre ellas la resolucion del
ente regulatorio Superintendencia de Bancos, seguros y reaseguros, que
prohibié en el mercado la emision de tarjetas de crédito de circulacion
restringida lo que obligd a las casas comerciales modificar sus sistemas de
crédito, viéndose afectados muchos comercios que manejaban la figura de
tarjeta de crédito, siendo Almacenes De Prati uno de los que mas sintio el
cambio ya que fue obligado a cerrar cerca de 100 tarjetas, lo cual genero

una reduccion importante de la cartera de crédito de esta empresa,

Después de estas regulaciones generadas aproximadamente hace
afo y medio, dentro de los factores politicos también han existido nuevas
resoluciones del COMEX # 116 del afio 2013, otro factor que ha golpeado

duramente a las empresas y comercios que importan productos del exterior.
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Es importante que la empresa cuente con estrategias que permitan
continuar desarrollando su desarrollo comercial y empresarial, lo cual de
acuerdo a lo observado Almacenes De Prati ha manejado una politica
interna bien planificada para poder rebatir los obstaculos que pueden

presentarse por estos factores politicos.
2.1.2 Factores Econdmicos

En los dltimos 7 afios nuestro pais ha mantenido una economia
estable, lo cual ha permitido el desarrollo de la produccién nacional, siendo

la 8ava economia mas grande de Latino América.

Hace apenas 8 afios, el mercado del crédito en el Ecuador
presentaba una realidad completamente distinta a la que rige en la
actualidad, el manejo y la postura que asumian las empresas frente a todo lo
relacionado con los financiamientos se caracterizaba por una posicion
distinta y de poca apertura, sin embargo, las dificiles condiciones
econdémicas que se presentaron en el pais, y sobre todo con la llegada de la
dolarizacion, el mercado del crédito sufri6 un cambio drastico e interesante
en el cual la figura de la demanda quedo atras y con ella la postura de
monopolio que presentaban las empresas frente al crédito, dando paso a un

nuevo escenario en el que prevalece la “oferta”.

Un indicador importante es el PIB per capita, que en el 2013 fue de
$4,458.06 segun lo indicado por el FMI, lo cual genera una oportunidad, en
vista que si el PIB per capita se incrementa, en el mercado habra mayor
circulante por lo cual habrd méas dinero para la compra de cualquier tipo de
producto, creando un efecto de mejora de la calidad de vida de los

Ecuatorianos.

2.1.3 Factores Tecnologicos

Los avances tecnoldgicos que existen en el exterior se ven replicados
en nuestro pais, lo cual genera una onda expansiva principalmente en la

juventud, que se encuentra muy alineada a la utilizacion de redes sociales a
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través de sus teléfonos inteligentes, pc, Tablet, etc. En la actualidad los
factores tecnoldgicos influyen de manera considerable en la comunicacion
gue se mantiene entre empresas y clientes, esto logra captar el interés por
mejorar constante tanto la calidad de los productos como los servicios y
brindar alternativas innovadoras logrando asi cada vez ser mas

competitivos en el mercado.

En el mercado la utilizacién de redes sociales se ha convertido en el
principal aliado de las compafias tanto por el uso de las mismas como por
los bajos costos, por ende es uno de los medios mas utilizados a nivel

mundial.

2.1.4 Factores Sociales y Demograficos

Todo ser humano busca directa o indirectamente encajar en la
sociedad por lo cual las tendencias sociales, los paradigmas, costumbresy
estilos de vida ejercen una fuerte presién en el momento en que toma una

decision de cualquier indole.

La adquisicion de tarjetas de crédito o créditos de casas comerciales,
les constituye a los clientes una alternativa enfocada en mantener y generar
referencias comerciales, status y confort, siendo también una opcion para
usar en emergencias lo cual le genera una sensacion de tranquilidad, esta
es la clase de factores sociales que aprovecha las instituciones bancarias y

comerciales que ofrece créditos o tarjetas de crédito en el mercado.
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2.2 ANALISIS PORTER

llustracion 2  Analisis Porter

Amenaza de
los nuevos
competidores

l

Rivalidad entre los
competidores

Poder de
negociacion de
los
proveedores

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Poder de
negociacion
de los clientes

2.2.1 Barreras de Entrada

Las amenazas de entrada en el sector por parte de nuevos
competidores dependeran de la existencia de barreras de entrada. Las
barreras a la entrada son los distintos aspectos legales o del propio mercado

gue limitan la entrada de empresas dispuestas a competir por una porcion de

mercado.

Los obstaculos que presenta la incorporacién de un nuevo producto

de crédito corporativo en el mercado ecuatoriano son:

2.2.1.1 Economias de escala:

Respecto a este aspecto, observamos que no es necesario contar con

una economia de escala para poder entrar al sector.
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2.2.1.2 El acceso alos canales de distribucion:

Dentro del sector no se manifiesta que haya un convenio que obliga a
las empresas que acepten el convenio a utilizar "un solo beneficio
corporativo o de una sola institucion”, por lo cual se considera que este
producto no tendra inconvenientes con los canales de distribucidén, que en

este caso serian las empresas e instituciones.

2.2.1.3 Represalias esperadas:

Este aspecto tiene que ver con que si un competidor que esta
considerando entrar en un mercado cree que las represalias de una empresa
ya existente seran tan grandes que le impediran la entrada, o que tal entrada
tendra un costo excesivo. Con respecto a esta barrera, no se observa que
haya represalias por parte de ninguna entidad, por lo cual esto es excluyente
como barrera de entrada.

2.2.1.4 Legislaciéon o accion del gobierno:

Esta barrera es un aspecto que se tiene en cuenta por parte de las
Entidades que quieren entrar en el sector, ya que no existe legislacion
especifica o una accién del gobierno para incidir en la actividad competitiva.
La legislacion vigente solo rige a este sector a través de la Superintendencia

de compaiiias.
2.2.1.5 Diferenciacion:

Se entiende por diferenciacion de un producto o servicio al hecho de
gue éste es percibido por el cliente de forma significativamente diferente a
como lo recibe de la competencia. Las Entidades comerciales de retail que
ofrecen crédito toman este aspecto como uno de los pilares en la

planificacion estratégica.
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Almacenes De Prati, ofrece al mercado el crédito corporativo que le
permite tanto a las personas juridicas como naturales realizar compras en
sus tiendas fisicas y la tienda de internet que atiende a los clientes a nivel
nacional. Las marcas existentes poseen una buena aceptacion por las
empresas y sus colaboradores, para lo cual se requiere una campafia
agresiva de conocimiento del nuevo producto que Almacenes de Prati ofrece

a las empresas.
2.2.2 Amenaza de nuevos competidores

En el mercado Ecuatoriano Existen compafiias Financieras,
Autoservicio y Retail que ofrecen el producto Crédito Corporativo, sin
embargo dirigen su mayor enfoque de comunicacion en temporada
navidefa, al ser estas las opciones que tiene el consumidor posicionada en
su mente podria ser una gran barrera para el ingreso al mercado de este
nuevo producto Crédito Corporativo de Almacenes De Prati. Es importante
tener en claro el tipo de comunicacion que se transmite y como se transmite

al mercado objetivo que se pretende llegar.

La posibilidad y facilidad con la que pueden entrar nuevos
competidores es muy importante para asi poder medir la rentabilidad de un
mercado, esto se convierte en una facilidad o dificultad de acuerdo a las
barreras que se tenga para ingresar que pueden ser naturales o creadas.

2.2.3 Amenaza de productos y servicios sustitutos

Un producto sustituto al crédito corporativo, son las tarjetas de crédito
bancarias tanto individuales y corporativas, las mismas que estan teniendo
una participacién importante de utilizacién por las areas o personas que las

administran.

Los bonos también son productos que podrian sustituir la utilizacion
del crédito corporativo, todo tipo de beneficio para colaboradores puede

considerarse un producto sustituto del crédito corporativo.
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Hay que tomar en consideracion que dentro de los productos
sustitutos también encontramos los créditos de consumo que ofrecen tanto
instituciones bancarias como cooperativas de ahorro y crédito, con un
diferenciador entre ellas que son los requisitos y tasa de intereses

fluctuantes, de acuerdo a la politica de la institucion.

La estrategia de la compafia para pasar la barrera de los productos
sustitos es mantener el servicio de calidad que la compafiia ofrece, siendo
esto direccionado a la atencion en cada una de nuestras tiendas, lo cual en
la actualidad es un diferenciador y mayor referente dentro del mercado retail

nacional.
2.2.4 El poder de negociacién de los proveedores

Se entiende que la funcién basica de los proveedores, dentro de un
sector, es de suministrar los insumos (materias primas o productos
semielaborados, etc.) necesarios, a las empresas, para la elaboracion de los

productos y el desarrollo adecuado de la actividad.

Los proveedores (en el sector de las entidades de crédito corporativo
para consumo) se encuentran constituidos por aquellas entidades que a
través de distintos productos y/o servicios, ayudan a la mantencion natural

de la actividad.

Puntualmente en el caso de Almacenes De Prati, esta focalizado a
los proveedores del area de crédito, donde la impresion de las tarjetas
plasticas, folleteria y proveedores de beneficios del crédito corporativo son

de suma importancia para la mantencién del producto en el mercado.
2.2.5 El poder de negociacion de los clientes

Antes el cliente se adaptaba a la oferta de las empresas, por el
mismo hecho de que para solicitar un crédito se debia cumplir con
demasiados requisitos y condiciones, sin embargo con el pasar del tiempo
las compafias se fuero dando cuenta de que existia un sector muy amplio

desatendido, por lo cual al ver una oportunidad de expansion y desarrollo se
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flexibilizaron los requisitos, siendo ahora el cliente el que puede escoger
entre todas las alternativas crediticias que le brinda el mercado.

El Crédito corporativo, al ser un producto nuevo que recién este
incursionando en el mercado, los clientes pueden demandar un porcentaje

mayor de descuento, mas beneficios, etc. Lo cual seria una gran barrera.

Para evitar esto, se debe generar una diferenciacion en la percepcion
de la marca paragua del producto “CREDITO CORPORATIVO DE PRATI”
dentro de lo cual la empresa se encuentra trabajando en su planificacion
estratégica dandole un giro de suma importancia a la imagen corporativa de

la compaiiia.

2.2.6 Rivalidad entre competidores existentes

Almacenes De Prati es reconocida como empresa Icono de Retail en
el mercado Ecuatoriano, y al incursionar en el otorgamiento de créditos
corporativos ingresaria con fuerza al mercado porque ofrece a sus clientes
una opcion mas para que pueda escoger en el momento que lo necesite, sin
embargo no hay que olvidar que en el mercado del crédito corporativo
existen varias empresas que tienen reconocimiento y ya tienen una

demanda especifica la misma que buscan incrementar afo a afio.

llustraciéon 3 Tarjetas Corporativas del mercado
FYBECA PYCCA MI COMISARIATO  SUPERMAX
3 . pyccA
:@3 g:j wh‘)...-‘l@)!ﬂ") FLIMITADR .
S D patenGunt® C90US T 5306771 4
458 . : Peince Pazmifio T e 2002919715561 00 9
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Tabla 2

Barreras de Entrada

BARRERAS DE ENTRADA

a los proveedores
del area comercial

BARRERA ACCION BARRERA ACCION
Se iniciara
Acceso a los ofreciendo el _ o Personal altam_ente Cgpacitado, el
canales de ) p_roducto de. Diferenciacion del prod_ucto permite realizar compras
distribucion crédito corporativo producto a nivel nacional por medio de la

pagina web de ADP

NUEVOS COMPETIDORES

PRODUCTOS SUSTITUTOS

Participacion del

200 empresas

Consumo, bonos,

BARRERA ACCION BARRERA ACCION
Comunicacion
asertiva para
marcar una gran brecha de la
poder lograr el atencién que en la actualidad
objetivo de captar Créditos de q

brindad las compaifiias versus la

buena gestion y
calidad en servicio
hacia la compafiia

empresas

mercado . ) calidad de ATC que ofrece De
corporativas en el |tarjetas regalo, etc. Prati, siendo el diferenciador y
Ler ano de mayor referente del mercado
ejecucion del
proyecto
PROVEEDORES COMPRADORES
BARRARA ACCION BARRERA ACCION
Politica de pronto Marca paragua que tiene el
pago que ofrécela producto CREDITO
Proveedores compafiia a sus Fidelizacion con CORPORATIVO DE PRATI,
insatisfechos proveedores por otras marcas o comunicacion asertiva de la

imagen corporativa alineada a la
planificacion estratégica de la
compaiiia

2.3

Poblacion y muestra

2.3.1 Poblacion

En este plan de negocios, la poblacion son todas las compafias de

diferentes giros de negocio que se encuentran establecidas en la

ciudad de Guayaquil, para definirlas se ha tomado en consideracion

las variables demogréaficas como la clasificacién por su tamafio y

cantidad de empleados.
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2.3.2 Muestra

Para definir la muestra que se va a tomar para esta investigacion de

mercado, se define que las variables a considerar dentro de la misma

son.

e Compaiiias legalmente constituidas

e Antigtiedad en el mercado 3 afios

e Estado tributario al dia

e Minimo 10 colaboradores

2.4 Seleccion y tamafio de la muestra

A continuacién los datos del tamafio de la poblacion y la muestra que

se tomara.

Datos:

llustracion 4 Datos Técnicos de encuestas

I. DATOS TECNICOS DEL ESTUDIO

FECHA DEL TRABAJO DE CAMPO

NUMERO DE ENTREVISTADOS
METODO DE ENTREVISTA

POBLACION OBJETO

TECNICA DE MUESTREO

ERROR DE MUESTREO
NIVEL DE CONFIANZA

Del 14 al 31 de Julio del 2014

3,000 Compaiiias

Personal
Compaiiias Corporativas de
Guayaquil

Probabilistico, Muestreo
Aleatorio Simple

5%
95%

Tamafio de la poblacién objetivo considerado para este estudio: 3,000

compafias.
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e Error permitido del 5%
¢ Nivel de Confianza 95% (1.96)

e EIB80% de las empresas acepta el crédito corporativo segun el

muestreo piloto.

_ (1.962)(0.8)(1—0.8)
a (0.05)2

0

_ G89(02)(02)
B 0,0025

06144
~ 0,0025

My

Np= 24576

ny = 246

N= 227

n =227 # De compafias Corporativas en la ciudad de Guayaquil.

22



1. CARACTERISTICAS GENERALES

Ao de la Empresa: DDDD

Del Total de empleados, ¢Cual es el porcentaje de Hombres y las mujeres?
:l 1. Hombres :l 2. Mujeres
Cuantos colaboradores tiene su compaiiia:

[11.100 300 [13. 501 999
[12.301 500 [14. Mayores a 1000

A qué Sector Econdmico pertenece su empresa?

Agricultura
Manufactura
Construccion
Comercio

Hoteles y Restaurantes
Transporte
Telecomunicaciones

Otros (Especifique)

2. PREGUNTAS

é¢Tiene como politica su empresa otorgar a los colaboradores otros beneficios
adicionales a los que se exigen la ley?:

Osl O NO (PasaralaPregunta 3)

¢Al momento de adquirir otros beneficios adicionales a los que se exigen la ley para
sus colaboradores, ¢ como los adquiere?:

O ALIANZAS CORPORATIVAS O RECURSOS PROPIOS

¢éSi usted tuviera la oportunidad de adquirir crédito corporativo para sus colaboradores,
le gustaria acceder al mismo?:

Osl O NO (Fin de la entrevista)

Qué tipo de beneficios adicional a los que exige la ley suele dar a sus colaboradores:
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|:| 1. Salud |:| 3. Planes corporativos
[] 2. Canasta basica

Los Rangos de los beneficios que usted suele dar a sus colaboradores son:

[11.$20 $50 [13. 81 $100
[12. S$51 S80 [a. Mayores a $100

¢Ha visitado Almacenes De Prati?:

Osli ONO

Del uno al diez que calificacion le daria a las tiendas de Almacenes De Prati:

Si Almacenes De Prati, tuviera Crédito Corporativo, ¢éusted accederia a él?:

Osl O NO

2.5

PRESENTACION DE LOS RESULTADOS

A continuacion se presentan las estadisticas descriptivas de cada una

de las variables incluidas en el formulario administrado a las empresas.

Afio de la Empresa

Tabla de Frecuencias

Afo de la Frecuenci

Diagrama de Barras
100%

Empresa a 0%

2010 2005 60% 50% 549 N

2004 2000 24% oo ° _5%_ 2% 1%

1999 1995 8% 2010- 2004- 1999- 1994- 1989- <1984
2005 2000 1995 1990 1985

1994 1990 5%

1989 1985 2%

< 1984 1%

Total 100%
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Resultado: La mayor parte de las empresas entrevistadas (60%) tiene una
edad reciente en el mercado, su afio de inicios de actividad estan dentro del
2005 y 2010, el 24% pertenecen entre los afios 2000 y 2004, el

complemento pertenecen a las empresas mas antiguas.

¢Del Total de empleados, ¢ Cudl es el porcentaje de Hombres y las

mujeres?
Tabla de Frecuencias Diagrama de Barras
100%
Frecuenci s 45%

50%

Empleados a I -
. 0% , -

1. Hombres 95% 1. Hombres 2. Mujeres
2. Mujeres 45%
Total 100%

Resultado: Del total de las empresas entrevistadas, en promedio el 55% de
sus empleados son de género Masculino, estos distribuidos en forma
homogénea segun el afio de su inicios de actividad, el 45% se registra como

género Femenino.

A continuacioén se detalla la tendencia

Afio Hombre | Mujeres
2010 2005 55% 45%
2004 2000 54% 46%
1999 1995 56% 44%
1994 1990 55% 45%
1989 1985 55% 45%
<1984 57% 43%
Promedio 55% 45%

¢Cuantos colaboradores tiene su compafia?
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Tabla de Frecuencias
Nro de Empleados Frecuencia
1.100 300 | 12%
"é'.'é'()'i"'%é'c')""""""é """ 40%
'3.501 999 | 33%
"21'.'">'"i'db'()"""""""i"""i'é'% """
"""""" TotallOO%

Diagrama de Barras
60%
40%

33%

40%

20% 12%

0%
1. 100- 300 2. 301 - 500

4. > 1000

3. 501-
999

Resultado: del total de las empresas entrevistadas, el 40% pertenece a las

empresas medianas que registran un niamero de empleados entre los 301 y

500 colaboradores, seguidos de las empresas medianas — grandes con un

33% entre 501 y 999 empleados, con un 15% a las empresas grandes

mayores a 1000 colaboradores y el 12% a las empresas pequefias entre 100

y 300 empleados.

¢A qué sector econdmico pertenece su empresa?

Tabla de Frecuencias
Sector

Econdmico Frecuencia
Agricultura 13% |
Manufactura ~ 16% |
Construccion ~ 16% |
Comercio  12% |
Hotesy |
Restaurante 13%
'fr'éﬁé'b’d’r’t’é""""""i """" 13%
Telecomunicacion  17% |
~ Total  100% |

Diagrama de Barras
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Resultado: Para este estudio, se trat6 de cubrir todo el sector

econdémico, por lo que en la muestra aleatoria se detalla cada uno de los
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sectores. El 17% de las empresas entrevistadas corresponde al sector
econdémico de Telecomunicaciones, el 16% al sector de Manufactura y
Construccion, el 13% a sectores de servicios como Hoteles, Restaurantesy
Transporte ademas de Agricultura y finalmente el 12% a empresas en el

sector del Comercio.

Las empresas grandes con un rango de empleados mayores a 1000
pertenecen al sector de Manufactura y Comercio. En el sector de
Telecomunicaciones el 64% son de las empresas nuevas entre los afos
2010 y 2005. En las empresas medianas, el 50% son del sector econémico

Telecomunicaciones, Construccion y Transporte.

SECCION: PREGUNTAS:

e Preguntal

¢ Tiene como politica su empresa otorgar alos colaboradores
otros beneficios adicionales a los que se exigen la ley?:

Diagrama de Barras

Tabla de Frecuencias 100%
62%
¢ Otorga otros c0% 8%
beneficios? Frecuencia I l
1. Si 62% 0% |
1. Si 2.No
2. No 38%
Total 100%

Resultado: para este estudio, esta variable nos ayuda como estan las
empresas con los beneficios para sus colaboradores, en los cuales se
registra que el 62% de las empresas si otorga otros beneficios adicionales a

los que se exige la ley, mientras que su complemento no les otorga otros
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beneficios adicionales. Este puede ser un indicador importante para el

apunte de nuestro objetivo.

Del 62% que si otorga otros beneficios a sus colaboradores, la
mayoria pertenecen a las empresas nuevas (2010 — 2005). El 50% son del
sector econdmico: Manufactura, Comercio y Telecomunicaciones. Mientras
que el 15% a los que NO se les otorga otros beneficios adicionales a los que

exige la ley son del sector Agricultura también a empresas nuevas.

e Pregunta?2

Al momento de adquirir otros beneficios adicionales alos que se

exigen la ley para sus colaboradores, ¢cémo los adquiere?:

Diagrama de Barras
60% -

Tabla de Frecuencias 54%
55% -
¢Como los Adquiere? Frecuencia 50%
46%
1. Alianzas 45% - I l
corporativas 54% 40% - .
- 1. Alianzas 2. Recursos Propios
2. Recursos PI’OpIOS 46% corporaﬂvag
Total 100%

Resultado: de las 193 empresas que si les otorga a sus
colaboradores otros beneficios adicionales a los que exige la ley, la gran
parte registra que su beneficio es de “Alianzas Corporativas” con un 54%,
mientras que el 46% de las empresas su beneficio es a través de “Recursos

Propios”
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e Pregunta 3

¢, Si usted tuviera la oportunidad de adquirir crédito corporativo

para sus colaboradores, le gustaria acceder al mismo?:

Diagrama de Barras

Tabla de Frecuencias 80% - 69%
¢Le gustaria 60% -
acceder al Crédito 40% 31%
Corporativo? Frecuencia 20% -
1.Si 69% 0% -
1. Si 2.No
2. No 31%
Total 100%

Resultado: En esta pregunta tenemos una aceptable efectividad de
respuesta, con un 69% de las empresas entrevistadas que Sl desea adquirir
un “crédito corporativo” para sus colaboradores, para lo cual nos favorece en

el objetivo de nuestro estudio.

El 54% de los empleados que desea recibir un Crédito corporativo
pertenecen al género Masculino. El sector econdmico que mas desea
acceder a un crédito corporativo son Telecomunicaciones, Manufactura y

Construccion. La mayor parte de esas empresas son nuevas.
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e Pregunta4

¢, Qué tipo de beneficios adicional a los que exige la ley suele dar

a sus colaboradores?

Tabla de Frecuencias

Tipos de

Beneficios Frecuencia
1. Salud 28%
2. Canasta
Bésica 21%
3. Planes
Corporativos 51%
Total 100%

Diagrama de Barras
100%

51%

0% M = .
1. Salud 2. Canasta 3. Planes
Basica Corporativos

Resultado: para las empresas entrevistadas, los tipos de beneficios

que suele dar a sus colaboradores estan entre Efectivo y Crédito, de los

cuales la mayor parte se registra con el beneficio de Tarjeta Regalo con el

27%, el 26% de estos son por medio de Canasta Navidefia y el 24% en

dinero en efectivo y Tarjetas Regalos por medio de los Bancos.
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e Pregunta5

¢Los Rangos de los beneficios que usted suele dar a sus

colaboradores son?

Tabla de Frecuencias Diagrama de Barras
60% 1 50%
Rango de los
Beneficios ($$) Frecuencia| % o
1.$20 $50 50% 20% - ° 15% 15%
2.$51 $80 20% 0% -
3. $81 $100 15% 1.620-$50 2.951-$80 3. $81- $100 4. > $100
' 0
4. > $100 15%
Total 100%

Resultado: los rangos de los beneficios que las empresas suelen dar
a sus colaboradores ya sea este Crédito o Efectivo estdn homogéneos, en
promedio las empresas dan un beneficio mayor a $100, casi el 27% de las
empresas entrevistadas registra este rango, el 25% de las empresas
entrevistadas su beneficio estan dentro de los $20 $ 50 y el 48% su
beneficio que se les otorga a los colaboradores estan dentro los $51 y $100,
este indicador nos ayuda para saber los valores de los beneficios que estan

en el mercado y hacia qué valor apuntar con nuestro Crédito Corporativos.
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e Pregunta6

¢Ha visitado Almacenes De Prati?:

Tabla de Frecuencias Diagrama de Barras
95%
¢Ha visitado _ 100%
Frecuencia
Almacenes DP? 50%
1.Si 95% 5%
0% -

2. No 5% 1.Sf 2. No
Total 100%

Resultado: Un 95% de las empresas entrevistadas ha visitado
nuestras tiendas de De Prati. Del 5% que no ha visitado nuestras tiendas (12

casos) la mayor parte son de empresas nuevas, y del sector Agricultura.

e Pregunta?

¢’Del uno al diez qué calificacion le daria a las tiendas de Almacenes
De Prati: ?

Del uno al diez que calificacion le daria a las
tiendas de Almacenes De Prati:

Calificacion

0 50 100 150 200 250
Nros de Empresas

Resultado: el promedio de la calificacién de las tiendas de
Almacenes De Prati por parte de las empresas entrevistadas es de 8.43%.
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Pregunta 8

¢, Si Almacenes De Prati, tuviera Crédito Corporativo, ¢usted

accederia a él?:

Tabla de Frecuencias .
Diagrama de Barras

JAccederia al

0,
e 100% 299%
Crédito .
_ Frecuencia 50% 28%
Corporativo de
i iy B
1.si o}

2.N
1.Si 72%
2. No 28%
Total 100%

Resultado: En nuestro variable objetivo, el 72% de las empresas

entrevistadas Sl accediera al Crédito Corporativos que ofreciera Almacenes

De Prati, esta sera nuestra base para trabajar en el mercado cumpliendo los

objetivos del estudio.

2.6 Andlisis e interpretacion de resultados

Después de analizar la informacion recolectada la idea de una nueva

tarjeta corporativa en el mercado que la ofrezca Almacenes De Prati tiene

una aceptacion del 72% de la muestra seleccionada, adicional se obtiene la

siguiente informacion:

v' Las empresas nuevas con afios de inicios de sus activadas entre

2005 y 2010 predominan el mercado comercial.
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v’ Gran parte de las empresas Sl otorga otros beneficios a sus
colaboradores adicionales a los que exigen la ley, en su mayoria con
el beneficio de Crédito que a pesar de esto estan interesado en

acceder a un “Crédito Corporativo”.

v’ Para otorgar beneficios adicionales a los colaboradores, las
compafias prefieren realizar alianzas comerciales con otras
instituciones y que estos con su debida autorizacion les otorguen
bienes o servicios y estos sean descontados por medio del rol de
pagos.

v' El promedio de la calificacién en Almacenes De Prati es de 8.43, con
un 72% en aceptacion al Crédito Corporativo, es decir que la empresa
en el mercado corporativo tiene un buen concepto y que la
oportunidad de negocio que se presenta es importante para poder

desarrollar el producto.
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CAPITULO Il

EL PRODUCTO O SERVICIO

En este capitulo se definirA y se describird las diferentes

caracteristicas y beneficios del producto que se planea desarrollar.

Se plantea crear el CREDITO CORPORATIVO DE PRATI, el cual
consiste en otorgar una linea de crédito empresarial, la misma que el
empresario puede conceder un cupo de consumo mensual a sus
colaboradores sugerido por ADP, de acuerdo a la capacidad de

endeudamiento del empleado.

llustracion 5 Tarjeta de Crédito Corporativo

Los valores consumidos por los colaboradores seran descontados a
través del rol de pagos si el consumo lo realiz6 hasta el 20 de cada mes, si
los consumos son posteriores a esa fecha seran descontados el mes

siguiente.

El cliente corporativo podra conocer los valores que le corresponde

cancelar a través de la pagina WEB www.deprati.com.ec, adicionalmente le

llegara un estado de cuenta de los consumos generados por todos los

afiliados corporativos.

Como se ha mencionado anteriormente el producto esta enfocado a
empresas que dentro de los beneficios otorgados al cliente, estipulen

acceder a un crédito corporativo, es por esto gue Almacenes De Prati debe
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definir los lineamientos sobre los cuales se manejara y planteara el esquema

de gestidn y control del producto a ofrecer.

Si bien es cierto, en la actualidad en el mercado ya existen compafiias
qgue ofrecen este producto, el plus que Almacenes De Prati desea generar y
otorgar al mercado es la oportunidad que el cliente final reciba una tarjeta de
crédito corporativo que le permita obtener un beneficio diferenciador del
resto de clientes. Este plan de negocios, ofrece un producto que se
denominara “CREDITO CORPORATIVO DE PRATI”, el cual consiste en
brindar una linea de crédito a personas Juridicas que les permita otorgar a
sus colaboradores como parte del pull de beneficios institucionales un
crédito en Almacenes de Prati,

La Vision de la compaiiia es ser la mejor tienda departamental para
las personas familias y comunidad que deseen enriquecer su vida, mediante
la aplicacion constante y permanente de su mision, que es: crecer sostenida
y ordenadamente, administrando con eficiencia y profesionalismo,
generando valor para la empresa y la comunidad mediante la aplicacién

fielmente de los valores corporativos.

Alineados a su vision, De Prati aspira que al ofrecer al mercado este
nuevo producto de crédito los clientes encuentren en sus instalaciones,
extraordinarias experiencias, moda, bienestar, momentos enriquecedores

junto al estilo y asesoria que necesiten.

El proceso de otorgamiento del Crédito corporativo inicia llenando una
solicitud de crédito, luego pasa a un proceso de verificacion de datos y
andlisis del otorgamiento del crédito, luego al departamento de atencién al
cliente para que se contacte al cliente corporativo y se comunique su

aprobacion o falta de requisito para aprobarlo.

Este proyecto responde a una necesidad existente de que las
compafiias cuenten con otras opciones en el mercado, que les permitan a
sus colaboradores enriquecer sus momentos de vida, esta es la propuesta

de valor que Almacenes De Prati desea ofrecer.
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Este producto se diferencia de los que existen en la actualidad por la

facilidad con que les permitird a sus clientes comprar tanto en las tiendas

fisicas como en la tienda de internet con un ahorro del 5% sobre las compras

que realice.

3.1

Caracteristicas del producto

Las caracteristicas que se destacan en el producto de Crédito

Corporativo son las siguientes:

Linea de crédito para colaboradores de empresas afiliadas.
Tarjeta de identificacidn plastica personalizada.
Tarjeta con disefio exclusivo, diferente a las que la empresa otorga

actualmente a los clientes naturales.

a) Beneficios

Los beneficiarios obtendran una tarjeta de identificacion personal e

intransferible con los siguientes beneficios:

5% de descuento sobre las compras que realice en mercaderia de
precio regular, en los 30 dias del crédito mensual.

En ofertas goza del 10% de descuento adicional.

Garantia De Prati, en productos de moda, hogar y tecnologia.
Utilizacién del crédito en Tiendas fisicas de Guayaquil y Quito y la
tienda Virtual.

Acceso a promociones exclusivas para clientes tarjetahabientes
Gozar de los beneficios con las compafiias que se tienen alianzas
comerciales como: McDonalds, Juan Marcet.

10% de descuento por el cumpleaiios en 10 SPA Guayaquil y
Normandia SPA en Quito.

Facilidad de compra y adecuado asesoramiento en todas las tiendas.
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b) Aspectos Regulatorios

Los aspectos regulatorios permiten ldentificar normas y reglamentos

mercantiles que puedan afectar a la comercializacién de este producto.

La Superintendencia de Compaiiias es el ente regulador de todas las
empresas que existen en el pais, por ende es el ente que regula la actividad
comercial que desempefia Almacenes De Prati y los productos que esta

ofrece al mercado.

El Cddigo de Comercio rige las obligaciones de los comerciantes en
sus operaciones mercantiles, y los actos y contratos de comercio, aunque

sean ejecutados por no comerciantes.

3.2 Cadenade Valor

La cadena de valor que Almacenes De Prati ofrece a sus clientes es
brindarle una alternativa de crédito corporativo en el mercado, enfocado en

gue le permita diversificar sus opciones al momento de elegir y asi poder.

Cada empresa tiene su propia cultura y Valores, Almacenes De Prati
como parte de su propuesta de cadena de valor para el cliente es enriquecer
la vida de nuestros clientes cuando de visiten nuestras instalaciones
haciéndolos vivir extraordinarias experiencias de compra que le permitan
ser cada vez mejor, para lo cual mantiene una politica de cultura de servicio
tanto externa como internamente, la misma que es un diferenciador y
referente en el mercado retail nacional, lo cual le ha permitido ser
galardonada en varias ocasiones por GREAT PLACE TO WORK, que mide
la satisfaccion de los colaboradores cada afio, lo cual se transmite de

excelente manera a los clientes.

Los procesos de otorgamiento de crédito corporativos, estan
disefiados para permitirle a la compafia evaluar de manera idénea al cliente

corporativo y asi medir su capacidad de endeudamiento y de pago, lo que
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genera una prevision de futuros riesgos tanto para el cliente como para la

compaiiia.

Para poder definir los costos y margen de la ejecucion de este plan de
negocios, se detallara cada una de las actividades necesarias para la

construccion de este nuevo producto y su respectiva colocacion al mercado.

3.2.1 Actividades Principales

3.2.1.1 Logistica Interna

Se contara con la logistica interna necesaria para el correcto
almacenaje de tarjetas plasticas, folleteria, papeleria, tarjetas de
presentacion y material POP. Para mantener al equipo de ventas
completamente abastecido de los recursos de logistica necesarios para su

adecuada gestion.

3.2.1.2 Operaciones

En esta area se gestionaran las aprobaciones de los crédito
corporativos, se encargaran de evaluar la aplicacion a las politicas de crédito
de todas las solicitudes que se capten. El tiempo promedio de respuesta de
las solicitudes sera de 4 dias habiles, esto referente a la operacion de
crédito, es importante recordar que detrds de la operacion crediticia, existen
una operacion comercial que son las tiendas y los productos que en ellas se
expende, para dar un soporte de esta operacion, se cuenta con el centro de
distribucion que es el encargado de suministrar la mercaderia que se

requiere en cada una de las tiendas de Almacenes De Prati.
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3.2.1.3 Logistica Externa

Este canal es el encargado de realizar la entrega de los plasticos de
los créditos aprobados con sus respectivo kit, se denomina que entre la
logistica externa son los Courier contratados por la compafia por varios
conceptos, aprovechando la alianza, se utilizaran las mismas empresas,
para que a través de ellas poder realizar la entrega de las tarjetas plasticas a

cada una de las compafias lo cual permitira abaratar los costos de entrega.
3.2.1.4 Marketing y ventas

El departamento de Marketing se encargara de publicitar el producto
por medio de redes sociales, prensa escrita, radio y otros medios
necesarios para lograr que el producto sé de a conocer en el mercado.

El area de Ventas se encargara de gestionar y promover el producto a
nivel corporativo teniendo un plan de comisiones e incentivos que se

efectuara en base al cumplimiento de los objetivos planteados.

Mas adelante se detallara la forma de compensacién para los

asesores y los planes establecidos para este plan de negocios.

3.2.2 Actividades de apoyo

Son todas aquellas acciones que son necesarias e imprescindibles
para el correcto desarrollo de las actividades de la empresa que no firman
parte del proceso de ventas pero que sin embargo generan costos

importantes y representativos.

3.2.2.1 Infraestructura de la empresa

En Almacenes De Prati la infraestructura es algo primordial, contar
con tiendas que generen experiencias de compra extraordinarias y que

enriquezcan la vida de nuestros clientes imprescindible.
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La empresa tiene su oficina principal en Guayaquil, desde donde
maneja toda la operacion de manera centralizada en esta ciudad, lo cual le
permite tener los controles en su totalidad, en esta oficinas cuenta con las
areas de apoyo que son: Centro de distribucion, contabilidad, sistemas,
suministros, etc los mismos que son necesarios para mantener el orden y

correcto funcionamiento de la compaiia.

El Departamento de O&M (organizacion y Métodos) es vital en una
comparfia como De Prati, en vista de la necesidad de mantener el correcto

orden y desarrollo de los diferentes procesos internos de la empresa.

3.2.2.2 Talento Humano

El area de Talento Humano es primordial en toda empresa, pues es
el encargado de revisar los procesos de su competencia, seleccion de
personal, revisar procesos de desarrollo profesional y de capacitar a los
colaboradores adecuadamente para el correcto desempefio de sus

funciones.

En el caso de los Asesores encargados de Promover el producto
corporativamente, Ya se cuenta dentro de la plantilla de colaboradores con
el personal adecuado para desempefiar esas funciones, los mismos que

tienen una vasta experiencia en el area comercial.
3.2.2.3 Compras

Este departamento estard encargado de realizar la planificacion y
compra de los productos que se ofertan en las tiendas de la compafia,
analizar las tendencias de moda y hogar, realizar las proyecciones de ventas
de mercaderia y adicional son los responsables de abastecimiento de los

productos, y adecuada reposicion de los mismos.

En este departamento también se incluye el area de disefio de modas,
aseguramiento de calidad, que trata todo lo concerniente a los proveedores

del area, visual merchandising que es el encargado de generar ambientes
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que permitan al cliente vivir experiencias enriquecedoras en las tienda De

Prati.

3.3 Foda

El analisis FODA Le permitirda a la compafia de manera holistica

identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas tanto

internas como externas.

Tabla 3

FACTORES ENDOGENOS

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

v" Renombre de la compaifiia.

v' Personal altamente capacitado.

Calidad de Servicio.

v" Posicionamiento en el mercado Retail.

v" Nuevo Producto de crédito que la

compafiia ofrece al mercado.

v" Diversificar su cartera de crédito

disminuyendo el riesgo.

v" Oportunidad de incrementar la cartera

de clientes de la compaiiia.

FACTORES EXOGENOS

DEBILIDADES

AMENAZAS

v" Poca experiencia en la comercializacion

del crédito Corporativo.

v' Déhil experiencia en

crediticia a empresas.

evaluacion

Que los competidores utilicen otras

estrategias que De Prati no conozca.

Cambios de las politicas crediticias en

el mercado.

Tendencia a adquirir productos

sustitutos.

Nuevos competidores internacionales

con mayor experiencia en el negocio.

Elaborado por: Autor
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Los factores enddgenos son aquellos factores que se desarrollan
dentro de la empresa, las fortalezas mencionadas son las caracteristicas de
los beneficios y servicios que se ofrece, por otro lado las debilidades se
enmarcan principalmente en la falta de experiencia en otorgamiento a
empresas, ya que por la razén de ser de la compafia se alinea a tener
proveedores mas no ha ser uno de ellos. Adicionalmente los factores
exdgenos son de los cuales la  compaifiia no tiene injerencia al momento
de tomar decisiones, por ende se escapan del control de la compaiiia, las

mismas que pueden aparecer de manera fortuita.

Las oportunidades mencionadas son los factores que se deben
aprovechar cuando se presentan y en este plan de negocio uno de los
objetivos es diversificar la cartera de crédito y asi disminuir el riesgo

crediticio.

Finalmente las amenazas descritas se basarian en la tendencia a
adquirir productos sustitutos, cambios en politicas y leyes del estado, lo cual
generaria una inestabilidad en sistema crediticio tanto bancario como

comercial.
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CAPITULO IV
PLANES ESTRATEGICOS

4.1 Plan de ventas

Es necesario establecer la cuota mensual y anual de ventas del
producto Crédito Corporativo y para ello se deben evaluar varios aspectos

gue se detallan a continuacion.

La composicion de las Ventas totales de la compafia son: el 75%
generadas por el crédito Directo De Prati, y el 25% con efectivo u otro medio
de pago, teniendo en cuenta que la compafiia tiene una cartera compuesta
por 510 mil clientes de crédito Directo de personas naturales, al crear un
nuevo producto de crédito “Crédito Corporativo De Prati”’, en base a las

3.000 mil
antigledad y que se encuentren al dia en sus impuestos tributarios en la

empresas legalmente constituidas, con 3 afios minimo de

ciudad de Guayaquil, se espera captar en el en el 1er aifio el 0.08 % de esta

poblacién, lo que representan 240 empresas.

A continuacién se presenta el plan de ventas elaborado en el método

KRISP.

Tabla4 Plan de ventas por el metodo KRISP

Incremento
anual 35% Diferencia cuotal cuota2
CUOTA 3:
CUOTA 1: CUOTA 2: PRESUPUESTO
CUOTAEN | VENTAS PRESUPUESTO | CRITERIODEL | TOTAL POR ZONA
ZONA % REALES | PRESUPUESTO | EFICACIA 2015 JEFE DE VENTAS DEL 2015
NORTE | 45.00% 94 108 0.87 119 107 110
CENTRO | 35.00% 69 84 0.82 93 97 100
SUR 20.00% 33 48 0.69 53 53 54
TOTAL | 100.00% 196 240 1.00 264.6 257 264.6
Elaborado por: Autor
“Crédito Corporativo De Prati” al ser un producto nuevo se

establece que

la meta de ventas sea conservadora en 240 Créditos

44




Corporativos el primer afio de ejecucién, la metodologia que se utilizé6 para
establecerlo fue el de Juicio practico que consiste en la consolidacion
general de opiniones, incidiendo en el reparto adecuado entre zonas,
considerando como variable la opinion de los asesores comerciales, por lo
cual se estable ce la siguiente manera: se divide la ciudad en 3 sectores, El
norte por su densa poblacion empresarial se establece que le corresponde el
45% de las ventas, el centro de la ciudad de Guayaquil el 35% y el sur se le
otorga una participacion del 20%, de esta manera se considera el aporte de
cada uno de los sectores. Dentro de las consideraciones se estima que el
promedio de clientes seran de 20 afiliados por compafia, con un consumo

per capita de $70 mensuales por cliente.

4.2 Fuerzade ventas

La fuerza de Ventas que se utilizar4 para la comercializacion de este
producto, es con la cual en la actualidad la compafiia cuenta como parte del
staff de ventas del departamento de crédito, es importante tomar en
consideracion que el presupuesto de ventas esta elaborado para ser
gestionado por 2 Asesores Comerciales los mismos que cuentan con el

siguiente perfil:

Captar solicitudes de Crédito Directo y gestionar su activacién, con la
finalidad de cumplir con el presupuesto asignado, a continuacion se detallan

las funciones.

1. Captar las aplicaciones del Crédito Corporativo aplicando las

politicas y procedimientos establecidos por la empresa.

2. Incentivar a los nuevos clientes corporativos el consumo de sus
créditos mediante constante comunicacion y seguimiento de

clientes (post venta)

3. Identificar y gestionar acuerdos con compafiias para realizar la

promocion y venta de tarjetas regalo corporativas.
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El paquete remunerativo estd compuesto por sueldo base mas una

variable que se describe a continuacion:

Tabla5 Paquete remunerativo de Asesores Corporativos

Sueldo Base de Asesor Comision por cada
Comercial tarjeta corporativa

$ 375,00 $ 1.50
Elaborado por: Autor

Del valor determinado por comision, se establece por cada tarjeta el
valor de comision sera de $1.50, con una captacion porcentual por compafiia

de acuerdo a la siguiente tabla.

Tabla6 Porcentaje del Pull corporativo de acuerdo al numero de
empleados de empresas

Empresas de: % captacion
30 60 empleados 20%
61 a 100 empleados 25%
101 en adelante 30%

Elaborado por: Autor

4.3 Politicas de pedido

Para poder aplicar al crédito corporativo, la persona juridica debera
llenar una solicitud y presentar todos los documentos que se requiere para la
aprobacion del Crédito Corporativo.

4.4 Politicas de crédito corporativo y cobranzas

Las politicas de crédito establecidas para este producto para la

adjudicacion del crédito corporativo a personas juridicas son:

e Solicitud de Crédito para persona juridica (completamente llena y

firmada por el representante legal de la compaiiia).
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« Fotocopia de cédula de identidad y certificado de votacion del Rep.
Legal a colores.

« Referencias bancarias

« Referencias comerciales (teléfonos).

« Balances Superintendencia (3 ultimos afos).

« Informacion financiera actualizada directa/anexos del afio en curso.

o Flujo de Caja (proyectado — con las premisas respectivas).

« Declaracion del IVA afio en curso.

o Certificado de Cumplimiento de Obligaciones.

o Escritura de constitucion

« Estatutos y reformas de estatutos.

o Copia del RUC.

« Nombramiento de Representante Legal.

« Certificado de estar al dia en los aportes patronales.

El cliente corporativo es el ente que recaude los valores consumidos
por los colaboradores y los transfiera a las cuentas establecidas para el

efecto.

Como politica de cobranzas se define que los cortes se realizaran los
dias 20 de cada mes, para que la empresa pueda realizar el pago lo realice

hasta 15 dias a partir de la recepcion del detalle de consumos.

Dentro del convenio de consumo por transferencia se consideraran
las clausulas necesarias que certifiguen legalmente las obligaciones y

responsabilidades de ambas partes.

Si la compafiia no llegase a cumplir sus obligaciones de pago se
aplicaran las medidas de cobranzas establecidas de acuerdo a la politica de
cobro de la empresa, se notificara los dias de moda en los buros de crédito

regulados y si fuese necesario se tomaran las medidas legales pertinentes.
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4.5 Proceso del departamento de crédito

Tabla7 Proceso de Crédito
PROCESO DE CREDITO
INSTITUCION | 1ER PASO 2DO PASO 3ER PASO 4TO PASO 5TO PASO 6TO PASO
. . se comunica
Dpto. de Sistema califica .
S . aprobaciony o,
Digitacién el créditode | De acuerdo a comunicacion
. monto del ,
recibe acuerdo al los . via SMS,
.. ) - crédito, se , .
solicitudes | comportamient | participantes - envio de mailling,
. solicita el s .
de asesores | o crediticio de la del pull . plasticosa | telefdnica de
) . listado de o~ -
DE PRATI comerciales empresay corporativo companias | beneficios del
. . . colaboradores .
revisa e asigna de evalla el . beneficiarias producto
. o para emitir los . . .
ingresa verificadora monto del I del crédito | incentivando
L o plasticos L.
solicitud al para crédito . su rapida
) . ., . corporativos y e
sistema de | confirmacidon de | empresarial . ., utilizacion
. . asignacion de
informacién datos

cupos

Elaborado por: Autor

4.6 Garantias

Si bien es cierto el plan de negocios esta elaborado para crear el

Crédito Corporativo de Almacenes De Prati, es importante considerar que el

producto final es la mercaderia que en los Almacenes de la compafiia se

frecen al cliente, los cuales cuentan con el respaldo de la garantia De Prati,

la misma consiste en Permitir a cliente tener la certeza de que, en caso de

vicios o defectos de fabrica que afecten el correcto funcionamiento del

producto, la empresa se hara cargo de su reparacion o sustituciéon para que

el producto vuelva a reunir las condiciones 6ptimas de uso,

también se

aplica si el cliente desea realizar cambios en tallas colores y modelos del

producto adquirido.
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4.7 Estrategias de marketing

El marketing mix que se realizara, va ligado a los resultados de la
encuesta donde la idea para las personas juridicas de que Almacenes De
Prati le ofrezca un producto de crédito corporativo, que le ofrezca beneficios,
servicio y productos de calidad tiene una buena aceptacion, lo cual permite
preparar un producto lo suficientemente atractivo para satisfacer la

necesidad que existe en el mercado.

llustracion 6  Marketing Mix

FROMOTIN
Papusr + prece iy
M

- peace_) =

4.1.1. Producto

El producto Crédito Corporativo de Almacenes De Prati consiste en
otorgar una linea de crédito empresarial, la misma que el empresario puede
conceder un cupo de consumo mensual a sus colaboradores, de acuerdo a
la capacidad de endeudamiento del empleado, y que esto le permita realizar
compras en las tiendas fisicas y la tienda virtual de la compafiia, las mismas

que seran descontadas a través de su rol de pago en el fin de mes.

Los cortes de consumo seran los 20 de cada mes y el descuento por
rol se realizara a finales del mismo, si los consumos son después de la
fecha de corte los consumos seran descontados a finales del mes siguiente.
Las empresas estaran contaran con 10 dias a partir del fin de mes para
realizar la transferencia o pago correspondiente a los consumos de sus

colaboradores.
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Se busca expandir el otorgamiento del crédito como fase inicial del
proyecto en la ciudad de Guayaquil, como segunda fase posterior a la
evaluacion inicial, se desea incursionar con este producto en el mercado de
la ciudad de Quito y a largo plazo un crecimiento a nivel nacional en
provincias ya que el objetivo de ofrecer este producto en ciudades donde no
hay tiendas de Almacenes De Prati, es promover la venta de la tienda virtual
gue atiende a los clientes a nivel nacional, con el fin de diversificar la cartera
de productos de crédito, generar mayor facturacion a la empresa e

incrementar la cartera de clientes.

Es importante recalcar el plus que tendra este producto de crédito, el
mismo consiste otorgar un descuento del 10% del monto de compra,
descuentos adicionales en temporalidad de ofertas, gozar de la garantia De
Prati, realizar compras en la tiendas fisicas de Guayaquil y Quito, como en

la tienda Virtual desde la comodidad de su hogar o trabajo.

4.1.2. Precio

El costo unitario tienen como referencia el costo de la tarjeta $1.76
mas el costo del financiamiento de las compras a crédito, tomando como
referencia la tasa de crédito bancaria 8%, es decir un valor adicional de
$0.67, dando un costo total por transaccién de $2.43, es importante resaltar
que el costo se debe calcular por transaccioén puesto que en cada una se
suman intereses y aunque no se renueva el plastico se esta calculando el

mismo valor.

4.1.3. Plaza

La plaza a la que el producto esta enfocado son las compaifiias de la
ciudad de Guayaquil que tengan como minimo 3 afios de estar legalmente
constituidas, que dentro de su politica interna este el otorgarle beneficios
adicionales a los de ley a sus colaboradores y que cuenten con respaldo y

solvencia econdmica comprobada.
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4.1.4. Promocion

La Promocion que se implementara en el producto Crédito
Corporativo lo incorporara a través del porcentaje de descuento adjudicado
al cliente que representa el 10% de descuento de los consumos realizados

en las tiendas de Almacenes De Prati.

Adicionalmente la compafia maneja una estrategia de campafias de
promociones u ofertas para temporalidades especiales en las cuales la

tarjeta de Crédito Corporativo obtendra un descuento diferenciador.

La comunicacién por la cual se dara a conocer el producto es por
Mailling y a través del net working que la compafiia tiene en el mercado. Se
realizarq acercamiento con empresas con las que Almacenes De Prati tiene
alianzas comerciales para dar a conocer el producto y realizas el testeo de
implementacion del mismo, posterior a ello se realizaran campafias de

comunicacién por prensa escrita y radio.
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CAPITULO V

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

Este proyecto se enmarca en la clasificacion de terciarios, en el sector
de la propiedad privada, el producto que se plantea crear es un servicio
denominado “CREDITO CORPORATIVO DE PRAT/”

5.1 Determinacion de la Inversion Inicial

Almacenes De Prati ya cuenta con una infraestructura para el area de
crédito, por lo cual no se considera el incurrir en ducha inversion, la empresa
ya cuenta con una plataforma idénea que sera utilizada para poder

comercializar el nuevo producto del area, lo cual permitira abaratar costos.

Se determina que la inversion inicial para este proyecto sera el disefio
de la palabra empresarial, la misma que se imprimira en las tarjetas que se

utilizan en la actualidad para el crédito Directo De Prati

Para el primer afio del lanzamiento del producto la inversion, en
publicidad es mayor que en los afios siguientes, de acuerdo a que se desea
posicionar en la mente del consumidor el producto fuertemente en el primer
afo, en los afios siguientes se mantendra una publicidad mas por medios

directos y de mantenimiento de clientes.

Partiendo del analisis donde se busca captar el 20% de las empresas
medianas y pequefias, se tendria una base de 240 en total con una media

de 20 empleados por cada una.

52



Tabla 8 Inversion del Proyecto

TARJETA CORPORATICA DE PRATI

MARTHA RAMONA VELASQUEZ MATO
INVERSIONES DEL PROYECTO
ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Terrenos
Equipos de Computo
Edificios e instalaciones
Equipos y maguinarias
Vehiculos
Pre-operacionales S 30,000.00
Total Ingresos | | $ 30,000.00 | $ - | 8 - | $ - | 8
Recursos Propios 100%
Recursos de Terceros 0%
Financiamiento 100%

Elaborado por Autor

La inversion inicial es de $30.000. Basicamente el 50% se encuentra
destinado a la elaboracion del arte de la tarjeta y su respectiva patente del
nuevo modelo en la superintendencia de Compafiias, el resto de valores
seran considerados como gastos propios del proyecto en papeleria, solicitud,

volantes, etc.

Fuentes de financiamiento

La fuente de financiamiento es el 100% por parte de Almacenes De
Prati, en vista que cuenta con el capital necesario para poner en marcha
este proyecto, es por esto que en la tabla de inversion inicial se refiere a un

financiamiento 100% con recursos de la compafia.

5.2 Presupuestos de ingresos y costos

Para el presente proyecto se adjunta el precio de costo, precio de

venta calculado en cada transaccion y los ingresos proyectados
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Tabla9 Costo unitario por Producto

TARIJETA CORPORATICA DE PRATI

MARTHA RAMONA VELASQUEZ MATO

COSTO UNITARIO POR PRODUCTO

Incremento anual % 5% 5% 5% 5%
PRODUCTOS ARiO 1 ARO2 ARlO 3 ARO 4 ANO 5
CREDITO CORPORATIVO DE PRATI $ 2.83 | $ 297§ 312 s 3.28 | $ 3.44
TOTAL COSTOS |[s 283§ 297§ 312§ 3288 3.44

COSTOS FUIOS

Costo Fijo Total |[s es:86a.92]s 72657.17] s 80378.02[$ 89,170.79 [$ 99,202.00

Elaborado por Autor

El costo unitario tienen como referencia el costo de la tarjeta $2.16
mas el costo del financiamiento de las compras a crédito, tomando como
referencia la tasa de crédito bancaria 8%, es decir un valor adicional de
$0.67, dando un costo total por transaccién de $2.83, es importante resaltar
que el costo se debe calcular por transaccién puesto que en cada una se
suman intereses y aungque no se renueva el plastico se esta calculando el

mismo valor.

Tabla 10 Precio unitario por Producto

PRECIO DE VENTA UNITARIO POR PRODUCTO

Margen % 1548% 1548% 1548% 1548% 1548%

PRODUCTOS ANO 1 ARNO2 ARNO 3 ANO 4 ANO 5

CREDITO CORPORATIVO DE PRATI S 4663 |5 4896|S 5141|S 5398 |S 56.68

TOTAL PRECIO |[[$ 4663|$ 4896[$ s5141|$ 53983 s56.68

Elaborado por Autor

Este calculo toma como referencia un ticket promedio inicial de $40
considerando que de las 4800 tarjetas colocadas, no todas consumen
mensuales, es decir se elabor6 una tabla de acuerdo al comportamiento de
ventas por mes de la cantidad de tarjetas efectivas por mes mas el promedio

de tickets en cada transaccion, de esta manera en el promedio de cada
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venta estad en $40 el primer afio, dejando un margen del 1548% en cada

una.

Tabla 11

Proyeccion de Ventas por mes

(rcemitn el eseradyencletes
(e il vt ncandiad

oo % Ww & % K % K % 0

(REDTO CORPORATIVO DEPRATI ME BB MR ARO[ MY DN | W | A SO MV D

THgs porme oo | oo @ | @ mil @ @@ Ll
(orsuma i § oS ang ams uwos mms o 4mS Mns o Am§ ons ung o s 0w
Tl ot § 00| § 00§ SN0 2N\ AN § 0| S 00| S NS SN AN S A5 g

7T S 1/ S S A A N 7 SN Y

1 ME PR MR ARO[ MY DN | W | M| S 0m | MV D

Tot s colcats N I I O O

Pt gt e oy s B | W o W | @ | M| %K | Mo W | M| | k| KR

Pt et efecves o s nmw | w W n nm w0 0N MW

1]

| {2 IO " I I O ' I 1 A A
Tiets oo pormes O ans dns ans sns ams o amS Ans Am§ o0 4ns wms e

eI B0 e o s S T O O O N O T I O A O S S
Tl vtz oyt O uns ans oS wolS Mo 4ns 4ms oms o ams o 4n$ el mn
Toalmpesos proyectds § 1600000 1§ 1580000 § 160000 § 2160000 ($ 2o0e0 § 0000 § 1740000 § 1500000 | § 160000 § 176000 § B § 40AN0

Elaborado por Autor

Este cuadro muestra la proyeccion por mes en cantidad de tarjetas

efectivas y transacciones.
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Tabla 12

Ventas Proyectadas por afio

VENTAS PROYECTADAS POR AR

Creciemitno anual esperado en clientes 0% 0% 0% 0%
Creciemitno anual esperado en cantidad 0% 0% 5% 0%
CREDITO CORPORATIVO DE PRATI TOTAL AfO1|[TOTAL AflO2| TOTAL AN03|/TOTAL ANO4 |TOTAL AflOS
Tarjetas por mes 4300 6240 8112 10546 10546
Consumo minimo § 6450 62 625 T8 781
Totalventas proyectadas S 2980000(|§ 32475000/ $ 4216200/ § 68601325 || 68601325
5204166667
5 1998401 § 04
0 TOTAL AflO1|[TOTAL ANO2| TOTAL Afl03| TOTAL ANO4||TOTAL AflOS
Total tarjetas colocadas 4800 6240 8112 10546 10546
Parcentaje de tarjetas efectivas por mes 7 1 9 g
Porcentaje de tarjetas efectivas por mes 2780 3014 4698 7635 7635
0 TOTAL Afl01|[TOTAL ANO2| TOTAL Afl03| TOTAL ANO4||TOTAL AfOS
Tickets promedio por mes S SAM0||S  6RS0||S 8|S 11435 115343
incremento en tickets por mes 2 1 3 3
Total ventas proyectadas S 6RS0||S  1d55|S 4% S WN|S 8
Total ingresos proyectados § 25320850 || § 32848855 | & 427,035.12 | § 693932.06 || § 693,932.06

Elaborado por Autor

Ahora se muestra las proyecciones realizadas en venta considerando la

tabla anterior como fuente del célculo, dando el primer afio un ingreso de

$253,208.50.
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Tabla 13

Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

Tarjeta Corporativa ANO 1 ANO2 ANO 3
Precio Unitario S 83.45| S 8762 S 92.00
Costo Variable Unitario S 243 | S 2.551|8S 2.68
Costo Fijo S 64,664.92 | $ 68,123.17 | S 71,830.58
Punto de Equilibrio en unidades | | 798 801 804
Punto de Equilibrio en unidades $ 66,602.48 | $ 70,164.35 | S 73,982.85

Comprobacion

S -

S -

S -

Elaborado por Autor

De acuerdo con esta proyeccién el primer afio se deberia no vender

menos de $70,102.48 para que la operacion se iguale, es decir no perder

dinero por la inversion ni por los gastos asociados al proyecto.

Se consideran los costos variables del producto mas un calculo de los

costos fijos propios del proyecto.

5.3 Factibilidad financiera

En este capitulo se evaluara la factibilidad del proyecto, sus costos, la

inversion, el financiamiento y todo lo relacionado a la proyeccion de gastos

e ingresos que este pueda generar.
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5.3.1 Periodo de recuperacion

Tabla 14 Flujo de Efectivo Proyectado

ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

Aflo1 Al02 All03 Aflo 4 A0

Efectivo al inicio del periodo ~ § 30,0000 $ 2080825 § 118,873.86 § 26042273 § 483,767.46

Efectivo por operaciones
Ingreso operativo § WSS S 14991378 5 MST4T S 3308219 § 525,48.13
Impuesto y trabigjadores S 19207 5 (6290388 & (8915743) 5 (168.299.6)

TotslFlujo por operaciones & 2751395 § 10672072 § 15281760 § 24166453 § 357,48.47

-

Total Flujo por inversiones (30,000.00) $ - § - 8 -

Total Flujo porfinanciamiento  §  (6,684.70) § (8672100 §  (10373) & (18319481) § (18319.81)

-

Total Incrm/dismi fjulo de caja (9,170.75) § 0B04962 §  LAL54387 § 233§ 338,928.66

Hectivoalfinaldelperiodo  § 2082925 § 11887886 § 26042273 § 48376746 § §22,6%.12

§ 0895 §  U8EBE6 5§ 04273 § 483,767.46

N

I Aot o2 o3 ot

§ '(30,000.00)

Elaborado por Autor

De esta proyeccion se puede citar un flujo de efectivo positivo que
desde el afio 3er genera ganancias, por encima de la recuperacion de la
inversion, como se podra observar en los anexos el estado de resultado

proyectado tiene un margen neto importante en el tercer afo.
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5.4.2 Valor actual neto (VAN)

Tabla 15 Indicadores Financieros

INDICADORES FINANCIEROS

| afioo | Aot | a2z | o3 | afioa | afios
Margen Bruto 95% 4% 94% 95% 95%
Margen Operativo 54% 61% b6% 76% 4%
Margen Neto 52% 58% 63% 3% 71%
WAAC 64%
Flujos de caja $(3000000) § 2751395 § 10672072 § 15281760 § 24166453 $ 357,48.47
Flujo de cja acumulado § 208925 § 13970811 §  400130.84 § 88389830 §  1706594.43
Tasa de Descuento 4%
VAN $ 125,821.78
TR 205%
TR 1.09
Afios en Tiempo de
— $ (30,000.00) $ (2,486.05) S 10423567 $ 15705326 § 49871780 855,966.26

Elaborado por Autor

Los resultados proyectados financieros que se muestran a
continuaciéon son: Margen Bruto del 95%, Margen Operativo del 54%, es
decir que la operacién por si solo es muy rentable (solo del proyecto), el
Margen Neto del 52%, es decir que después de gastos e impuestos este

proyecto genera sobre las ventas netas un margen del 52%.

Con una inversion de $30.000 y una proyeccion en flujo de efectivo al
afo 3 de $400,130.84. Tenemos un valor actual neto de $125,821.78.

5.4.3 Tasainternade retorno (TIR)

En cuanto a la tasa interna de retorno del proyecto es del 205%, es
decir que el financiamiento de este interés el proyecto en si esta dispuesto a
pagar, en este caso es una gran ganancia si tomamos como referencia la

tasa activa del BCE.
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La tasa interna de retorno, que es la produccion del valor en dinero,

es decir cuantas veces se multiplica es del 205%

El tiempo de recuperacion es a partir del 3er afio de implementacion

del proyecto.

5.4.4 Analisis de sensibilidad

Al ser un proyecto muy rentable la afectacion de factores como costo
de ventas, impuestos, sueldos entre otros no tiene efecto al menos que se
piense independizar un negocio solo, esto no es dable ya que el proyecto
esta amparado bajo la marca e infraestructura de la empresa, la cual esta
dispuesta a implementar de manera inmediata dentro de sus productos de

crédito a ofertar a los clientes corporativos.

5.4.5 Seguimiento y evaluacion

Los medio de seguimiento y evaluacion seran aquellos mantenidos
por la empresa como cumplimiento en ventas e ingresos, cumplimiento en
colocacion de tarjetas, los mismos que se mediran diariamente para poder

tomar acciones inmediatas para el adecuado desempefio y productividad.

5.4.6 Indicadores a evaluar cumplimiento

Dentro de los indicadores de cumplimiento, en este proyecto, en especial
se medira la cantidad de consumo de tarjetas efectivas y el tickets promedio
de compra que se mediran y fomentaran su incremento con las estrategias

gue se definen en el plan.
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CAPITULO VI

RESPONSABILIDAD SOCIAL

6.1 Base Legal

Este plan de negocios estd basado en el otorgamiento del crédito
corporativo, el mismo que consiste en brindar una linea de crédito a las
compafias y que estas la participen a sus colaboradores, el crédito podra
ser utilizado en todas las tiendas fisicas de Almacenes De Prati y en la
tienda virtual, los clientes podran acceder a todos los productos que se
encuentran en las tiendas, los consumos seran descontados de su rol de
pagos, previa autorizacion firmada por el cliente en el contrato de aceptacion

del crédito.

La base legal del plan de negocios es el cumplimiento de la
Resolucion No. SC.DSC.G.12 013 del 30 de diciembre del 2011,
publicada en el registro oficial No. 639 de 13 de febrero del 2012 expidi6
el REGLAMENTO PARA EL CONTROL DE LAS VENTAS A CREDITO Y
DE LA EMISION DE TARJETAS DE CIRCULACION RESTRINGIDA, POR
PRATE DE LAS COMPANIAS SUJETAS A LA SUPERINTENDENCIA DE
COMPANIAS.

Esta resolucion da a las empresas la disposicion que toda institucién
sujeta a la vigilancia de la Superintendencia de Compafiias se encuentra
prohibida de realizar nuevas operaciones de crédito bajo esquema de crédito
rotativo, Almacenes De Prati, cumpliendo la Resolucién expedida procede a
migrar toda la estructura de crédito Rotativo a Crédito Diferido en mayo del
2013.

El Producto de Crédito Corporativo que propone este plan de
negocios esta basado en el otorgamiento de Crédito con un cupo de 100
mensuales, el mismo que no es acumulable, es decir el consumo que el
cliente realice en el mes sera descontado de su rol de pagos, previa

autorizacion firmada por él, en base a este modelo, el plan de negocios no
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esta incurriendo en ninguna contravencion a la resolucion otorgada por el

ente regulador.

Ley del codigo laboral, el acatar las disposiciones, resoluciones y
clausulas. Que los colaboradores de la empresa cuenten con un salario
digno, buen trato y actitud adecuada por parte de los directivos, que la
compafiia cuente con solvencia econOmica, todo lo antes mencionado
genera una ventaja competitiva a las organizaciones que los sitia en una
posicion mas solida diferenciandose de la competencia, algunos elementos
gue conllevan esta responsabilidad social es la imagen de la marca, De
Prati es reconocida en el mercado por ser una compafiia solvente,
principal referente en el mercado de retail del pais, caracterizandose por
innovar constantemente en todos sus procesos buscando asi crecer
sostenida u ordenadamente, basandose en su cultura corporativa

brindandole todos estos componentes legitimidad en el mundo empresarial.

7.

llustracién 7 Modelo de organizacién socialmente responsable
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La Responsabilidad Social es una vision de negocios que compone a
la gestion de la empresa, el respeto por los valores, principios éticos, los
colaboradores, la comunidad y el medio ambiente, esto quiere decir que es
una ventaja propia e inteligente de la empresa que produce beneficios a la

comunidad y a la propia compafiia.

En relacion al PLAN NACIONAL DE BUEN VIVIR, se enmarca en el

objetivo #3 que refiere a la mejora de la calidad de vida de la poblacién, el
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cual se lo puede relacionar en 2 aspectos, se otorgard lineas de crédito a
quienes lo deseen, a través del paragua de la compafiia que los ampara por
lo cual tendran acceso a un crédito que les permitira solventar sus
necesidades basicas de vestimenta, calzado, y demas productos que la
empresa expende y generando mayor trafico y demanda de los clientes en
la tiendas de la compafiia, se generard mayor empleo para la poblacion
ecuatoriana, en base al desarrollo que la empresa tiene la demanda de
enlistar mayor cantidad de colaboradores a la compafia y poder satisfacer a

los clientes tanto en productos como en servicio.

6.2 Medio Ambiente

Almacenes De Prati, al ser una empresa comercial, no produce los
productos que ofrece al consumidor final, sin embargo dentro del factor del
Plan Nacional del Buen Vivir, se lo relaciona con la gestiébn que se realiza
con proveedores de los productos que ofrece la compafia, De Prati esta
muy comprometido con el medio ambiente, tanto que capacita a todos los
proveedores de la compafia y genera incentivos para que en este contexto,
los impulsa hacia la innovacion y la optimizacién de los procesos, elemento
principal de cualquier esfuerzo para actualizar la industria, constituye un
medio importante para desplegar las soluciones necesarias con miras a
conseguir una produccion mas limpia, un manejo eficiente de los recursos y

reducciones en desechos y contaminacion.

6.3 Beneficiarios Directos e Indirectos de acuerdo

al Plan Nacional del Buen Vivir

Los beneficiarios directos e indirectos de este plan de negocios son:
a) Directos

Los clientes y sus familias a los cuales se les otorgara una linea de
crédito con la cual van a gozar de beneficios y descuentos especiales en las

tiendas de la compaiiia, obteniendo productos y servicio de calidad.
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Los Asesores encargados de promover el producto, al contar en su
portafolio de productos con uno nuevo accederan a incrementar sus

ingresos lo cual les permitira mejorar su calidad de vida.

La Poblacion en edad econ6micamente activa, en vista que de
acuerdo al desarrollo continuo de Almacenes De Prati, la demanda de
enlistar a mayor cantidad de colaboradores a la compafia va a ser
constante, los mismos que contaran con todos los beneficios de ley y con un
salario digno que les permita solventar sus necesidades personales y

familiares.

Los Proveedores nacionales de la compafia, porque de acuerdo al
desarrollo que continte teniendo la empresa, la demanda de productos va a

ser mayor de manera constante.

Almacenes De Prati es una compafia que se ha caracterizado por
pagar sus impuestos a tiempo, por lo cual el Estado Ecuatoriano se
beneficia, de acuerdo al continuo crecimiento de la facturacion de la

empresa y el pago puntual de los impuestos correspondientes.

b) Indirectos

Entre los beneficiarios indirectos tenemos:

Los empleados de los proveedores, si se tiene mayor demanda de
producto, es necesario contratar mayor cantidad de empleados, generar
horas extras para poder cumplir con la produccién solicitada, por lo cual los
ingresos de los colaboradores de los proveedores se veran beneficiados con

el incremento de sus ingresos.
La ciudadania en general, ya que la empresa mantiene dentro de su

planificacion estratégica el generar continuamente labor y ayuda social ala

comunidad.
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6.4 Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

1.

3.

4.

Este plan de negocios para la comercializacion del crédito corporativo
de Almacenes De Prati, tiene muchas ventajas para la compafia, en
base a que se encuentra creado para diversificar tanto la cartera de
clientes como incrementar la facturacion de la empresa, generando
un mejor numero de utilidad a través de un nuevo canal de ventas de

crédito, asegurando la recuperacion al 100% de la cartera otorgada.

Este nuevo Producto le permitira a Almacenes De Prati tener mayor

presencia en la mente del consumidor.

Ser parte de un mercado competitivo en el que antes no se habia

incursionado.

Con una pequefia inversibn en este plan de negocios la empresa
contaria con un nuevo producto, lo cual le permitird afianzar

relaciones comerciales con otras instituciones.

Recomendaciones

Al ser un producto nuevo para la empresa, se recomienda se evalué
su evolucidon de manera constante y permanente y asi medir su

rendimiento econémico.

Capacitar y retroalimentar al personal de manera constante en su

desenvolvimiento en la gestion de venta empresarial.
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e Actualizar las bases de datos de empresas de manera permanente
para tener mayores oportunidades de contactos efectivos y ventas.
e Documentar todos los procedimientos en manuales para la correcta

ejecucion de la labor de conocimiento del producto y comercializacion
del mismo.
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ANEXO

Anexo 1: Carta de autorizacion de uso de informacion para la elaboracion
del plan de negocios para la IMPLEMENTACION DEL CREDITO
CORPORATIVO DE PRATI.
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