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1. RESUMEN EJECUTIVO

Triada Service es una empresa dedicada a la Consultoria en RRHH, de capital
ecuatoriano, enfocada en los mercados de empresas multinacionales o nacionales

grandes, lideres en sus lineas de negocios.

El pais actualmente se encuentra viviendo un ambiente de incertidumbre politica,
econdmica y social, lo cual afecta directamente a los programas de Desarrollo
Organizacional que tienen las empresas y a la decision de invertir en contratacion

de consultoria externa en RRHH.

La disminucién de la inversion, también es un indicador preocupante para la linea
de negocio de la consultoria, sin embargo podria ser también una oportunidad
para identificar areas criticas que requieran apoyo de expertos en situaciones de
crisis.

Por lo anteriormente mencionado, la empresa ha visto la necesidad de desarrollar
un Plan de Mercadeo que le permita ampliar su cartera de clientes, en un entorno
altamente competitivo.

Para esto la empresa inicio con un proceso de investigacién del mercado, a través
del disefio de una encuesta que permitié obtener informacion directa de empresas
clientes y no clientes, se identifico el segmento de interés para la empresa, se hizo
el plan estratégico y de mercadeo, para lo que se analizo el Foda, la Matriz
Competitiva, se definieron los FCE y los Objetivos Estratégicos y se Operativizé el
plan. Se trazaron y cotizaron las estrategias de Publicidad y Comunicacién. Con
toda la informacion se hizo el flujo de caja y los escenarios que la empresa puede

considerar.



2. ANALISIS DE LA SITUACION

Este capitulo pretende estudiar el mercado de servicios de consultoria,
especificamente en el area de Consultoria en Recursos Humanos, que se
presentan como demanda de toda empresa y que, por productividad, es mejor
contratarlo con proveedores externos.

Este servicio no es transparente para los consumidores finales de cualquier bien o
servicio. Es un servicio enfocado al mercado industrial, comercial y de servicios;
es decir, a las organizaciones publicas, privadas y no gubernamentales, que para
su desarrollo institucional requieren apoyo en la gestion de recursos humanos. Es
por esto que se puede considerar como usuarios a los representantes legales y los
responsables de recursos humanos en cada organizacion.

2.1. ESTRUCTURA DEL MERCADO

Por las estilo de trabajo que las organizaciones han desarrollado con respecto a la
gestion de Recursos Humanos se puede hacer una primera clasificacion. En el
sector publico el proceso de seleccién y contratacion es largo, engorroso y
personalizado, la mayor parte de las veces. Es el Area de Recursos Humanos,
que puede tener varios otros nombres, la responsable de la contratacion en forma
directa, teéricamente por un procedimiento que privilegia los méritos personales,
pero que se ve sesgado por una alta injerencia, no técnica, y las restricciones
propias de la ley. Es un sector de poco o mediano atractivo por lo que no se
tomara en cuenta.

Los sectores privados y no gubernamentales comparten una forma similar de

gestién de recursos humanos a través de una Administracion por Competencias.

Las competencias técnicas pueden estar presentes en varias personas de la

empresa, pero las competencias actitudinales pueden convertirse en un sesgo



importante; ademas, muchas responsabilidades de la gestion de recursos
humanos son circunstanciales, de corta o mediana duraciéon pero que en ese
momento demandan una cantidad de recursos que no conviene distraerlos de
actividades permanentes y de soporte directo a los procesos de agregaciéon de

valor.

Ya sea por eficiencia en el uso de recursos y, o, por eficacia en algunos procesos
de recursos humanos, las empresas de estos sectores utilizan los servicios de
consultoria en recursos humanos con una amplia gama de demanda de servicios

especificos. Es en este sector donde se concentrara el presente analisis.

2.1.1. MERCADOS POTENCIALES, ESTRUCTURA Y SEGMENTOS

El mercado ecuatoriano en consultoria de RRHH, esta enfocado en las dos
ciudades mas grandes que son Quito y Guayaquil, esta Ultima, es la ciudad mas
grande del Ecuador, que de acuerdo a cifras oficiales proyectadas del INEC', tiene
una poblacién total de 3.699.321 millones de habitantes y ademas es la ciudad de

mayor desarrollo econémico privado.

El Mercado Potencial esta inserto en el territorio del Ecuador; conformado por
todas las compafias multinacionales y nacionales, medianas y grandes, en
cualquier sector industrial, que tengan mas de 50 empleados y como necesidad, la
contratacion de servicios de consultoria en Recursos Humanos.

Las necesidades, y por tanto la demanda, varia de acuerdo al sector industrial en
el cual participa cada empresa. Se identificaron asi seis segmentos corporativos
con demandas especificas:

° Sector Petrolero

! http://www.inec.gov.ec




° Sector farmacéutico

® Sector Industrial — Comercial
. Sector Servicios
° Sector Financiero

Sector Educativo

Los segmentos identificados no presentaron diferencias significativas entre Quito y
Guayaquil que justifiquen la fragmentacién del segmento. Por tanto, esta sera la

estructura de analisis para identificar los mercados.

2.1.2 NECESIDADES DEL MERCADO - DEMANDA

En el mercado de interés primario se considera a las 500 empresas calificadas
como las mas productivas e importantes del pais®>. De ellas se extrajo una
muestra de 40 empresas utilizando una forma de muestreo por conveniencia. Se
entrevistd a los usuarios, es decir a los responsables del area de RR.HH en dichas
empresas, de donde se evidencia los servicios que las compaiiias requieren para
el 2009. A continuacién se detalla los resultados parciales de la encuesta donde
se observa las prioridades de servicios para el afo 2009, de acuerdo a los

sectores industriales:

Sector Industrial Total 11 empresas

La mayoria dice que la mas importante necesidad en 2009 es el training (figura
2.1). Numero dos es seleccion, numero tres asesoramiento y numero cuatro

eventos.

? Revista Vistazo Septiembre 2008



aislados de capacitaciéon, por lo que les financian diplomados, post grados y

maestrias.

2.1.5 CRECIMIENTO DEL MERCADO

Debido a los cambios politicos y econdmicos en el pais y el mundo, todos los
mercados estan atravesando situaciones dificiles de estabilidad y financiamiento.
Para algunas empresas se han incrementado los impuestos en los productos
extranjeros y limitado su importacién. Esto ha llevado a que algunas compairiias
tengan que cerrar o trasladarse a otros paises como Peru y Colombia, ya que
ademas, son dependientes de materia prima que proviene de derivados del

petréleo, que son importados.

En el pais no existen datos cuantitativos del crecimiento de los servicios de
consultoria, sin embargo se evidencia la presencia de 5.500 empresas de
consultoria que reportan al SR, por lo que podria considerarse como un indicador
de la existencia de demanda.

Orientador resulta entonces identificar que de las 500 empresas rankeadas como
las mas grandes, mas del 90% operan en Guayaquil.

2.1.6 ANALISIS DEL MERCADO

Para obtener informacién acerca de los proveedores de Servicios de Consultoria
en Recursos Humanos, en vista de la carencia de informacion oficial, se disefio
una encuesta cualitativa (cuyos resultados parciales ya han sido mencionados en
puntos anteriores) que permita conocer la percepcion que tienen los actuales
clientes y posibles futuros clientes sobre las caracteristicas que un éptimo
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proveedor de servicios de consultoria de RR.HH. deberia tener en cuanto a precio,
calidad y metodologia de trabajo’’

Esta encuesta fue aplicada a 40 empresas multinacionales del sector industrial
(petrolero), comercial (farmaceutico), y de servicios (financiero, educativo). 20
empresas fueron seleccionadas de los primeros lugares del listado de las 500 mas
grandes y las otras 20 fueron empresas que ya trabajaron con Triada Service

como proveedor.

Los datos obtenidos fueron divididos en dos grupos. El primer grupo conformado
por empresas grandes, multinacionales y nacionales que nunca han trabajado con
Triada y el segundo grupo conformado por las empresas que han sido y son
clientes de Triada. Los resultados con respecto a las caracteristicas de valor
obtenidos luego de la tabulacién son:

1. Las caracteristicas mas buscadas en un proveedor de RRHH son (figura
2.7):
e Alto nivel de experiencia
e Actualizacion en las ultimas tendencias de RRHH/Conocimiento
¢ Referencias de otros clientes, contactos
e Seriedad, responsabilidad y transparencia
e Alta calidad en el servicio
e Precio
e Contar con certificaciones de calidad y metodologias reconocidas
e Programas sistematizados

e Cobertura nacional

" Anexo no 1
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Caracteristicas de un proveedor de RRHH optimo

¥ Alta nivel de experiencia

M Acutalicazion en las ultimas
tendencias de RRHH/Conocimiento

Referencias de otros clientes,
contactos

@ Imagen de seriedad, responsabilidad
y transparencia

B Servicio de alta calidad

i Precio
19%

B Certificaciones de calidad y
metodolagias reconocidas

1 Programas sistematizados

11% 14%
M Cobertura nacional
Figura 2.7

1. El Top of Mind es diferente entre las empresas que utilizan los servicios de
Triada y entre las que no.

No clientes (figura 2.8):

a) Deloitte (19.7%)
b) Price (18.0%)
¢) Seminarium (6.6%)

Los proveedores que fueron mencionados en menor porcentaje fueron:

=  Samper (3,3%)

= Adecco (3,3%)

= Impacto (3,3%)

= Tecnolégico de Monterrey (3,3%)
=  Teambuilders (3,3%)

s IDE (3,3%)

» The Edge (3,3%)
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Universidad de Loja (1,6%)
Indeg (1,6%)
Manpower (1,6%)
DBM (1,6%)

HPI (1,6%)

Personal Temp (1,6%)
CompuTrabajo (1,6%)
O’conors (1,6%)
Hunter&Hunter (1,6%)
Conserving (1,6%)
Triada Service (1,6%)
DDI (1,6%)

London Business School (1,6%)

Integralic (1,6%)

CCQ (1,6%)

Lideres (1,6%)
D’Merino (1,6%)
ADEN (1,6%)

Alfredo Paredes (1,6%)
Enterpoint (1,6%)

20



"TOP OF MIND" NO CLIENTES

19,7% 0 DELOITTE
M PRICE
SEMINARIUM

18,0%

Figura 2.8
Clientes (figura 2.9):
a. Deloitte (15.4%)
b. Triada Service (10.8%)

¢. Seminarium (9.2%)

Los proveedores que fueron mencionados en menor porcentaje son:

. Korn-Ferry (7,7%)

B Samper (7,7%)

= Price (7,7%)

. The Edge (7,7%)

. Teambuilders (4,6%)
. Impakto (3,1%)

. Mercer (3,1)

. IDE (3,1%)

. O’Conors (3,1%)

. Adecco (1,5%)
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] Capacites (1,5%)

. HCI (1,5%)

. Whatson Wyatt (1,5%)

. Talent Partnership (1,5%)
. Lideres (1,5%)

. Perfil Confidencial (1,5%)
. ADEN (1,5%)

. Hunter&Hunter (1,5%)

. SAP Potencial (1,5%)

= CRM (1,5%)

"TOP OF MIND" CLIENTES

9,2%
15,4% 9 DELOITTE
8 TRIADA SERVICE
SEMINARIUM

10,8%

Figura 2.9

Total (figura 2.10):

Las 6 empresas que vienen primero a la mente de los clientes y los no clientes,

juntos, son:

Deloitte (17,5%)

Price (12,7%)
Seminarium (7,9%)
Triada Service (6,3%)
Samper (5,6%)

The Edge (5,6%)

-~ ® o0 oD
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"TOP OF MIND" TOTAL

5,6%

B DELOITTE

B PRICE
SEMINARIUM

B TRIADA SERVICE

W SAMPER

W THE EDGE

Figura 2.10

Deloitte y Seminarium son identificadas entre las tres primeras sin importar si son
o no clientes de Triada. Esto significa que el nivel de comparacion de esta ultima
es con las transnacionales; por un lado, identificacion de trabajo bien realizado,
por otro lado, un alto compromiso con la calidad.

3. La evaluacion de los proveedores de servicios de consultoria en recursos

humanos, contratados en los ultimos 5 afios arrojé lo siguiente:
Triada Service:

e Servicio muy bueno.
¢ Precio de bueno a costoso.
e Metodologia muy buena.

e Certificaciones si tiene
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Deloitte:

Servicio bueno
Precio competitivo/caro
Metodologia de buena a intermedia

Certificaciones si tiene

Seminarium:

Servicio de intermedio a bueno
Precio muy de alto a bueno
Metodologia mala a buena

Certificaciones si tiene

Samper:

Servicio de no satisfactorio a intermedio a muy bueno
Precio de muy caro a muy bueno
Metodologia de intermedio a muy buena

Certificaciones si tiene

Mercer:

e Servicio bueno

Precio mas o menos

e Metodologia buena.

The Edge:

Servicio de malo a muy bueno y excelente

Precio de malo a muy bueno

24



e Metodologia de mala a muy buena

e Certificaciones si tiene

PricewaterhouseCoopers:

e Servicio de no satisfactorio a regular a bueno

Precio aceptable a bueno

Metodologia mala (atras de la competencia)

No tiene suficiente informaciéon del mercado

Certificaciones si tiene

Teambuilders:

¢ Servicio de bueno a muy bueno
e Precio de bueno a muy bueno
o Metodologia de buena a muy buena

e Certificaciones si tiene

O’conor Consulting:

e Servicio bueno, pero lento
e Precio bueno
e Metodologia de mala a buena

e Certificaciones si tiene

Great Place To Work:

¢ Servicio muy bueno

e Precio caro

25



e Metodologia muy buena

G-Group:

e Servicio Excelente
e Precio adecuado

e Metodologia muy buena

Talent Hunting:

e Servicio Excelente
e Precio adecuado
e Metodologia muy buena

e Certificaciones si tiene

Alfredo Paredes:

e Servicio muy bueno
e Precio competitivo

e Metodologia muy buena

Lideres:

e Servicio excelente
e Precio medio
¢ Metodologia muy buena

e Certificaciones si tiene
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Escuela Superior Politécnica:

¢ Servicio excelente
e Precio muy bueno
¢ Metodologia muy buena

e Certificaciones si tiene

Adecco:

Servicio excelente

Precio aceptable

Metodologia muy buena

Certificaciones si tiene

Tecnolégico de Monterrey:

¢ Servicio excelente
e Precio muy bueno
e Metodologia muy buena

e Certificaciones si tiene

Nexos Group:

e Servicio excelente
e Precio caro

e Metodologia muy buena

SAP Potencial:

e Servicio muy bueno

27



e Precio bueno
¢ Metodologia buena

¢ Certificaciones no tiene

Capacites:

e Servicio bueno
¢ Precio muy bueno
e Metodologia buena

o Certificaciones no tiene

HPI:

e Servicio de mas o menos a bueno
¢ Precio de mas o menos a competitivo

e Metodologia de mala a muy buena

DBM:

¢ Servicio de alto nivel
e Precio alto
¢ Metodologia muy buena

e Certificaciones si tiene

Mentoring & Training:

e Servicio muy bueno
¢ Precio bueno

e Metodologia buena

28



e Certificaciones no tiene

SGS:

e Servicio muy bueno
¢ Precio adecuado
e Metodologia buena

e Certificaciones si tiene

BASC:

e Servicio muy bueno
e Precio bueno
¢ Metodologia buena

e Certificaciones si tiene

La mayor parte de los proveedores han obtenido un evaluacién entre muy bueno y
bueno. Las empresas estan en general satisfechas con los servicios brindados
por sus respectivos proveedores. Hay diferentes opiniones sobre los precios, ya

que algunos lo consideran muy bueno y otros que son altos.

Los encuestados creen que el 68% de los proveedores tienen certificaciones (17
de 25). Es importante considerar que esta es la informaciéon que conocen las

empresas, lo cual no necesariamente es lo real.

4. Conrespecto a las opciones de como obtener los servicios que las empresas
demandan, hay particularidades en cuanto a la tendencia que tendrian las

empresas no clientes de Triada pues tres de los cuatro servicios preferirian
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hacerlo en forma interna, propia de la empresa, sin contratar una
consultora.

No Clientes (figura 2.11):

Training: Manejo Interno de la empresa
Seleccion: Manejo Interno de la empresa
Asesoramiento: Deloitte

Eventos: Manejo Interno de la empresa

PRIMERA OPCION DE PROVEEDOR - NO CLIENTES

80%
70%

71%

60%
50%
40%

30%

20% +
10%

0%

o 0 w [e] o w w o] u o < w
AR AR AR RN E 8 213)|¢
= = 9 [ < 9 9 = = = o i}
2z 5 o z 0l i m z 5 z = 0
= 2 a = o) a =] 2 = w

z z

& i

= =

TRAINING SELECCION ASESORAMIENTO EVENTOS

Figura 2.11

En esta muestra, las motivaciones de eleccién de empresas consultoras como

primera opcién se da por:

La mayor parte de empresas prefieren desarrollar Training internamente en la
empresa porque es la mejor forma como adecuan sus necesidades muy

especificas con consultores contratados en forma directa.

La mayor parte de empresas prefieren desarrollar Seleccioén internamente en la
empresa porque han desarrollado procedimientos y dispuesto recursos que les

permite tener control sobre el proceso y mayor interaccion con los candidatos.
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La primera opciéon de proveedor en Asesoramiento es Deloitte porque tiene un

nivel internacional, buenos asesores, alta capacidad y una relacién de largo plazo
con sus clientes.

La mayor parte de empresas prefieren organizar Eventos internamente en la
empresa porque son actividades muy eventuales sin mayor importancia para la

empresa.

Las empresas encuestadas, clientes de Triada, tienen claramente identificada a la
empresa como una consultora de training y se interesan mucho menos en los

otros servicios que la empresa brinda.

Clientes (figura 2.12):

Training: Triada Service
Seleccion: Manejo Interno de la empresa
Asesoramiento: Manejo Interno de la empresa

Eventos: Manejo Interno de la empresa
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PRIMERA OPCION DE PROVEEDOR - CLIENTES
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Figura 2.12

Los motivos por los cuales se selecciona a las empresas son:

La mayor parte de empresas prefieren a Triada como proveedor de servicios en

Capacitacién y Entrenamiento ya que la empresa da servicios integrales, es

profunda en sus intervenciones, tiene una excelente metodologia, por los
conceptos que maneja, conocimiento sobre los temas tratados, por la experiencia

y los resultados obtenidos.

La mayor parte de empresas prefieren organizar los procesos de Seleccién

Ejecutiva y Organizacién de Eventos internamente por las mismas razones que en

el caso de los no clientes.

La mayor parte de empresas prefieren organizar Asesoramiento internamente en

la empresa porque no tienen necesidad de contratarlo externamente y le son

suficientes sus competencias internas.
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2.2 ANALISIS DE LA EMPRESA TRIADA SERVICE

2.2.1 HISTORIA'Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
HISTORIA

Triada Service Cia. Ltda. es una empresa de consultoria en recursos humanos
(HR) ubicada en Quito, Ecuador y fundada en junio en 1998.

En el 2004, y por exigencias del gobierno de turno, Triada se vio obligada a
separar el servicio de Capacitacién y Entrenamiento para poder operar a través de
la Corporaciéon Ecuatoriana de Capacitacion y Formaciéon (CNCF), institucion del
estado que regula la utilizacién de los aportes que mensualmente se realizan al
IESS, de los cuales una parte tienen como destino la capacitacion de los
empleados del sector privado. Esta actividad fue canalizada a través de la
Fundacién Horizonte, fundacién que forma parte de Triada y que disefia y conduce
talleres y seminarios de capacitaciéon y desarrollo, ademas de eventos de
integracién o difusion. Esta gestién esta soportada por Triada Service y, ante los

clientes, se presentan como una misma empresa.

En el afio 2008, Triada Service trabajé con 11 de sus 29 clientes que hasta ese
momento conformaban su portafolio, asi como con 4 de los clientes de Fundacion
Horizonte, ofertando cuatro de sus servicios: Seleccién Ejecutiva, Talleres de

Capacitacién, Asesoria y Mega Eventos.

Triada Service fue una de las primeras empresas que ofrecio el servicio de Head
Hunting desde el afio 1998. En ese entonces las empresas de consultoria en
RR.HH. reconocidas como lideres acostumbraban hacer el reclutamiento a través
de publicaciones en medios impresos, invitando a los profesionales a participar en
los diferentes procesos de seleccién, enviando su hoja de vida y cuyo costo era

cubierto por el cliente que contrataba estos servicios. Los directivos de Triada
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vieron una gran oportunidad de agregar valor a los clientes y decidieron realizar
los procesos de seleccion para ejecutivos sin necesidad de anuncio de prensa
convirtiéndose, este argumento, en una llave de entrada hacia el gran mercado
multinacional.

MISION

Facilitar la consecucioén de estrategias corporativas, para hacer que los cambios
sucedan, disefiando herramientas practicas que potencialicen el talento humano.

VISION

Ser pioneros y lideres en procesos de fortalecimiento de la cultura empresarial en
el Ecuador.

VALORES ORGANIZACIONALES

Orientacion de servicio
Orientacién a resultados
Pasién

Trabajo en equipo
Flexibilidad

Desarrollo y Creatividad

N ook N

Respeto

Actualmente la empresa mantiene una cartera de clientes continuos que,
clasificados de acuerdo a los segmentos de interés, son (figura 2.13):
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CLIENTES DE TRIADA

I Petrolero
B Farmacéutico
Industrial y Comercial
W Servicios
M Financiero
I Educacional Universitario

Figura 2.13

Para ofrecer un servicio de primera calidad y mantener los estandares de las
compaiias multinacionales, los fundadores de la compania han sido certificados
internacionalmente como Facilitadores por Development Dimensions International
(D.D.1.), una de las organizaciones de consultoria en Recursos Humanos pioneras
a nivel mundial, que se encuentra en 27 paises del mundo y sus programas han
sido traducidos a 17 idiomas. Ademas son certificados por el INCAE para llevar
adelante procesos de cambio de cultura organizacional a través de talleres de
Trabajo en Equipo.

Triada Service se ha posicionando en las empresas multinacionales del pais, a
través de referencias de los Gerentes de primer nivel, ya que en los 11 afios de
creacion, no ha realizado publicidad alguna de sus servicios.

Fue una de las primeras empresas en realizar head hunting en el pais como un
elemento diferenciador con la competencia. A diferencia de las grandes empresas
de Seleccion, Triada Service nunca utilizo el canal de anuncios por periddico para
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reclutar, armando sus bases de datos y contactos de mercado en forma mucho
mas discreta.

Asi mismo se fortalecié en la prestacion de servicios de Capacitacion, a través de
la certificacion de sus facilitadores con D.D.. Esto ha provocado una
diferenciacion clara de la competencia al contar con programas de vanguardia que
han sido probados. Otro elemento diferenciador es el perfil de sus colaboradores,
ya que son consultores con experiencia en importantes empresas multinacionales
reconocidas, que han ocupado posiciones ejecutivas y que conocen la

implementacion practica de los servicios que hoy ofrecen en consultoria.

El cuadro siguiente muestra el desarrollo de las ventas de Triada Service desde
1999 (figura 2.14).

VENTAS DE TRIADA SERVICE

$200 000
$150 000 /\
$100 000 ﬁi’\//
$50 000 /
- $07j 71999 ‘ ioog | 7270017 | 20(&7 | 20& \ 201 | ZOE | 2(& | 7?(27 r 2008 J |
——VALOR| $1092 | $15165  $64416 $114153 $75644  $82600  $61910 $180063 $109 600 $94 641

Ano

Figura 214
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ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La empresa funciona con la siguiente estructura a través de contrataciones

directas.
Gerente General
Contadora
Gerente de Consultoria
Consultora Consultora
Figura 2.15

TRIADA tiene ademas consultores asociados que participan en proyectos
especificos, temporalmente por el tiempo que dure el proyecto. A continuacion se
detallan las areas y el numero de consultores:
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AREA # CONSULTORES ASOCIADOS
Mercadeo 1
Planeacion Estratégica | 3
Procesos 2
Finanzas 1
Ventas 1
RRHH 3
Figura 2.16

2.2.2 PORTAFOLIO DE SERVICIOS

El portafolio de servicios que Triada Service logré identificar desde el inicio de sus

operaciones y en base a las necesidades del mercado ha ido evolucionando hasta
la oferta actual que se puede clasificar asi:

ASSESSMENT:

o Head Hunting / Seleccidén Ejecutiva por competencias
» Medicién de competencias criticas

° Evaluacién de 360 grados

s Medicion de Clima y Cultura / Gap’s de satisfaccién

. Investigacion de Mercados: Focus Groups, Encuestas
ESTRATEGIC:

® Procesos de cambio organizacional
° Levantamiento y Mejoramiento de Procesos
) Planificacion Estratégica

o Sistemas de Administracion de Recursos Humanos por
Competencias
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o Sistema de Administracion del Desempefio
o Sistema de Descripcién y Valoraciéon de puestos
o Sistema de Estructura salarial

TRAINING

° Programa de Certificacion de Coaching
o Trabajo en equipos de alto rendimiento
o Negociaciéon y manejo de conflictos

Liderazgo y Empowerment

O

Liderazgo y Coaching 1
Liderazgo y Coaching 2

0O O O

Formacién de Facilitadores
Manejo de Reuniones Efectivas

o]

Seleccién asertiva por competencias

(0]

o Manejo del Stress Laboral, Familiar y Social

o Ventas Efectivas

Fundacién Horizonte realiza también procesos de Coaching ejecutivo
individual y grupal

EVENTOS

o Convenciones de Ventas
® Jornadas de Informacion

@ Jornada de Cultura Corporativa

Este portafolio de servicios ha sido bien recibido por todos los clientes a quienes
se les ofert6é y que son, en su mayoria, compafias multinacionales cuyas matrices
se encuentra en Quito y tienen sucursales en las principales ciudades del pais y
compafias nacionales medianas y grandes, clasificadas en base al nimero de
empleados que tenian al momento de prestar el servicio, asi: desde 50 hasta

2.000 empleados.
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2.2.3 ANALISIS FODA

Para realizar este analisis se trabaj6 con el grupo ejecutivo de Triada y con ellos
se acordd que el cuadro FODA (figura 2.17) se presenta de la siguiente manera
para los proximos tres anos.

FORTALEZAS DEBILIDADES
» . Posicionamiento en el segmento de mercado de Ausencia de Sistematizacion de los programas y de los
empresas multinacionales senvicios
o Metodologia de frabajo Ausencia de back ups
+  Buena estructura de los programas de Capacitacion Experiencia y conocimientos concentrados en los
o Buena estructura del programa de la Seleccion gjecutivos
o« o Cultura organizacional Ausencia de actividades de publicidad
<z> o Valores y flosofia Ausencia de planes de Comercializacion y de
o o Certficacion intemacional de los Faciltadores Marketing
g o Experiencia de los directivos en posiciones ejecutivas en No existe capitalizacion o proyectos de nversion. Falta
p— empresas multinacionales fivjo de liquidez
e o Condiciones fisicas y ubicacion de las oficinas Dificultades con el sevicio de Intemet
o Calidad de los servicios Ausencia de pagina web y presencia en (@ comerce
o Procesos bien definidos Falta actualizacion en nuevos programas y
»  Sistemas de comunicacion (teléfonos movies, Inteme) melodologias coaching)
+ Competencias profesionales No tenemos una representacion intemacional
OPORTUNIDADES AMENAZAS
+  Pocos competidores de calidad Ingreso de empresas intemacionales de Consultoria en
o Interés del mercado en capacitacion con aval intemacional el mercado (Escuelas de Coaching) y nuevas
o Interés del mercado en tener una cultura de empowerment empresas nacionales
w o Nuevas tendencias relacionadas con caiidad de vida Tendencia a reducir costos en las compaiias e invertir
o (administacion de stress) en temas de desarrollo organizacional,
: o Apertura de oficinas en ofras ciudades (Guayaqui) Temor a/as decisiones politicas
(TT] o Requerimientos de Certicaciones intemacionales (1S0) Las nuevas exigencias y cambios del CNCF
'; +  Oportunidades de hacer aianzas estrategicas (Training Prese'ncia. de consultores de ma]a calidad que generan
™ Capital) experencias negativas en @os clientes y dudan dela
o Servicios flexibles adaptados alas necesidades y tiempo efectividad de a Consuttoria
de los clientes (talleres cortos de un dia) . Dificultades para retener a personal clave en la
+  Cooperacion con el gobiemo y su interés por mejorar las empresa
competencias de las empresas publicas

Figura 2.17
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2.3 FACTORES CLAVE DE EXITO - FCE

Estos fueron identificados también a través de la encuesta al mercado potencial.
Se identificaron los siguientes FCE:

o Actualizacioén en las ultimas tendencias de RR.HH.

° Alto nivel de experiencia

o Seriedad, responsabilidad y transparencia.

J Cobertura nacional

) Programas sistematizados.

) Certificaciones de calidad y metodologias reconocidas.
J Servicio de Alta Calidad

o Precio

J Referencias de otros clientes, contactos.

Otro dato interesante que arroja el analisis parcial de la encuesta orienta sobre
“los servicios pendientes” que al mercado potencial le gustaria tener. Ordenada la

informacién el resultado ordinal es el siguiente:

® Oficinas en Guayaquil

® Pre-work - como buscar lugar, organizar la comida etc.
Por tanto la empresa disefard un Plan de Marketing basado en los analisis
anteriores. Para ajustar la informacién conforme al perfil competitivo de la
empresa, se utilizaran también otros datos parciales, producto de un analisis

realizado por Triada Service, sobre los FCE. Estos resultados permitieron

“rankear” a las 6 empresas que mas compiten con Triada. Los resultaos fueron:

o Deloitte 35

e Seminarium 3,4
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e Team Builders 3,2

e Triada 3,1
e Samper 3
e Price 3
e The Edge 2,8

A partir de este analisis, Triada pretendera acercarse a las 3 empresas que se
ubican en los primeros lugares en forma discriminada, esto es de acuerdo al peso
especifico que alcanzaron los diferentes factores claves de éxito. Por lo tanto la
empresa ha decidido enfocarse en “Cobertura Nacional” y “Sistematizacion”.

2.4 AREAS CRITICAS

Por ultimo, la encuesta arroja un resultado parcial final y este tiene que ver con el
uso de los servicios de Triada Service en los ultimos 5 afios (figura 2.18).

De las 20 empresas encuestadas 17 clientes han usado los servicios de Triada
Service durante los Gltimos 5 afos. La razon por la cual no es 100% es porque en
3 de las empresas cambiaron a su Gerente de Recursos Humanos desde la ultima
participacion con Triada. Debido a esto las siguientes 3 preguntas se basan en

respuestas de 17 empresas, y no 20.
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HA USADO LOS SERVICIOS DE TRIADA
| SERVICE ULTIMOS 5 ANOS

msI
ENO

Figura 2.18

Cuales servicios ha usado?

El servicio mas usado entre las 17 empresas es Capacitacion y Entrenamiento
(Training). Los siguientes servicios mas utilizados son Seleccién y Asesoramiento,

mientras Eventos es el servicio menos usado (figura 2.19).
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CUALES SERVICIOS HA USADO

12%

42% 0 TRAINING
Il SELECCION
ASESORAMIENTO
B8 EVENTOS

23%

23%

Figura 2.19

Recomendaria usted Triada Service a otras compaiiias?

El 100% de las empresas que han usado los servicios de Triada Service en los
ultimos 5 afos, si recomendarian a otras companias la contratacién de Triada
Service (figura 2.20)

EMPRESAS QUE RECOMENDARIAN A TRIADA

0%

msI
ENO

100%

Figura 2.20
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Internamente la empresa debe fortalecer mas aun su area de capacitaciéon y
formacién que representa casi la mitad de la demanda actual. La otra mitad esta
formada por los servicios de Seleccion y Asesoramiento y la contribuciéon del
servicio es un tanto marginal, lo que insinuaria la busqueda de otro tipo de
empresas para las cuales este servicio sea importante y desarrollarlo
conjuntamente.

Podria presentarse el riesgo de que, al abrir la oficina en Guayaquil no tengamos

los recursos suficientes para responder a las exigencias del mercado.

Otro riesgo podria ser el hecho de que no podamos formar en el mediano plazo a
back ups que estén habilitados para compartir la responsabilidad del crecimiento
organizacional.

No conseguir la certificacion internacional o no lograr definir la alianza estratégica,

podria frenar el proceso de crecimiento

3. PLAN DE MARKETING

3.1 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Como ya se menciond, los elementos que se han tenido en cuenta para
determinar los objetivos en el mercado son los siguientes: en primer lugar, el
resultado de un analisis interno y externo (FODA), donde se “cruzé” las
Oportunidades y Amenazas con las Fortalezas y Debilidades; en segundo lugar,
se realizé un analisis de la Matriz competitiva para identificar las estrategias que le
permitiran acercarse a las empresas de la competencia que obtuvieron mayor
puntaje y que cualidades espera el mercado; por ultimo, se orient6 los objetivos
hacia los factores claves de éxito que se mencionaron en la encuesta.
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Los Objetivos estratégicos definidos son:

Lograr una alianza estratégica con una empresa

internacional especializada en Formacion

Incorporar consultores de alto perfil profesional que permita
ampliar la cobertura y entrenarlos en los servicios de la
empresa

Ofrecer un servicio permanente e inmediato en un nuevo
mercado: Guayaquil

Fortalecer la imagen ante los clientes y el mercado
potencial

Para poder llevar adelante los dos objetivos, estrictamente considerados objetivos

de mercado, Triada debe alcanzar los dos primeros objetivos internos.

Se consideran los dos primeros como objetivos internos

Objetivo 1:

Lograr una alianza estratégica con una empresa internacional

especializada en Formacion.

Este objetivo permite cubrir la amenaza del ingreso de empresas
internacionales de consultoria, ademas de cubrir la debilidad de no
contar con una representacion internacional y se apalanca en las
fortalezas que la empresa ha desarrollado (Posicionamiento en
segmento de multinacionales, calidad de servicios) y aprovecha dos
de las oportunidades que el mercado presenta (Interés del mercado
en capacitaciéon con aval internacional y oportunidad de alianzas

estratégicas).
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Estrategias:

Objetivo 2:

Iniciar el proceso para establecer una alianza con una empresa
norteamericana, especializada en Programas de Capacitacion de IT,
Programas Gerenciales y Ejecutivos.

Orientar un 80% del trabajo en programas abiertos y el 20% en

programas in house.

Incluir en el Plan de Mercadeo y Ventas los nuevos servicios que la
empresa ofrecera para lograr un incremento del 40% en la actual ¢

ifra de ventas.

Incorporar consultores de alto perfil profesional que permita

ampliar la cobertura y entrenarlos en la politica de la empresa.

Este objetivo permitira a la empresa contar con talentos que
respondan efectivamente y con calidad a los requerimientos del
mercado de clientes actuales y potenciales. Este Objetivo permite
cubrir la oportunidad que presenta el mercado de ofrecer programas
de capacitaciébn flexibles en tiempos y costos, y cubrir las
debilidades criticas de no contar con back ups, y que el
conocimiento esta concentrado en los ejecutivos. Facilitara ademas
una mayor actualizacién por el aporte de los conocimientos y

experiencia de los nuevos colaboradores.
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Estrategias:

Objetivo 3:

Definir una estructura organizacional para Quito y Guayaquil, para
proceder a contratar el equipo y asegurar su induccién y
entrenamiento.

Sistematizar los métodos de trabajo utilizados por cada consultor
para crear procesos de investigacion en gestién que permita

capitalizar la experiencia de cada trabajo realizado.

Iniciar la oferta de servicios cruzados mediante la participacion de
mas de un consultor, en diferentes servicios, trabajando
simultaneamente para un mismo cliente.

Ofrecer un servicio permanente e inmediato en un nuevo
mercado: Guayaquil.

Este objetivo aportara al crecimiento del negocio y posicionamiento
en el mercado y estara enfocado en aprovechar la oportunidad de
brindar una cobertura a nivel nacional y estara soportado en las
fortalezas de contar con una alta experiencia, metodologia de
trabajo, fuerte cultura organizacional, la certificacion internacional,
experiencia en multinacionales, el perfil profesional, posicionamiento
en segmento de empresas multinacionales, programas bien

estructurados, calidad en servicios y procesos.

Estrategias:

Abrir una oficina en Guayaquil con servicios integrales.

Dotar a la Sucursal Guayaquil de todos los requerimientos logisticos

y de gestidon necesarios para atender a los clientes locales.
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Objetivo 4:

Tomar en cuenta esta sucursal en la implementacion del Plan de
Mercadeo y Ventas para lograr un crecimiento de 100% sobre la cifra
de ventas actual.

Fortalecer la imagen ante los clientes y el mercado potencial.

Este objetivo es clave para la empresa, ya que se percibe como
irremediable una competencia agresiva en el sector de consultoria.
Este objetivo se enfoca en aprovechar la presencia de pocos
competidores de calidad y la oportunidad de hacer alianzas
estratégicas. Ademas aprovecha las fortalezas de contar con
metodologia de trabajo de calidad, la certificacion internacional de los
facilitadores, el perfil profesional, el posicionamiento en empresas
multinacionales y los programas de calidad. Permite ademas cubrir
la debilidad de no contar con un Plan de Marketing y la ausencia de
una pagina web.

Estrategias:

Iniciara con una campafa de branding para posicionar la marca en
los potenciales clientes.

Posteriormente elaborara un plan de medios con estrategias de
Publicidad y Comunicacién cuyo lanzamiento coincida con la
apertura de la Sucursal Guayaquil y el inicio de las ventas de los

servicios.

Sistematizar los servicios como una estrategia para fortalecer el
posicionamiento de la marca.
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3.2 CICLO DE VIDA DEL NEGOCIO

El ciclo de vida de un negocio puede definirse en 7 fases'?:

1. Fase Semilla:
Cuando el negocio es simplemente un pensamiento o una idea.
2. Fase de Inicio o Lanzamiento:

El negocio nace y existe legalmente. Los productos y servicios estan en
desarrollo y la empresa tiene sus primeros clientes.

3. Fase de Crecimiento:

Los réditos y clientes estan aumentando con muchas nuevas
oportunidades y problemas. Hay buenas ganancias pero la competencia
se siente fuerte.

4. Fase de Establecimiento:

El negocio maduré, convirti€ndose en una compaiiia lozana con un lugar en
el mercado y con clientes fieles. El crecimiento de las ventas no es

explosivo, es manejable. La comercializacién es rutinaria.
5. Fase de Expansion:

Empieza un nuevo periodo de crecimiento en los nuevos mercados. Esta
fase es a menudo la opcién del duefio para ganar una porcién de mercado

mas grande y hallar nuevos réditos y ganancias.

*2 http://sbinformation.about. com/cs/marketing/a/a040603.htm
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6. Fase de Declive:

Los cambios en la economia, sociedad o condiciones del mercado pueden
disminuir ventas y ganancias. Esto puede acabar muchas companias
pequefias rapidamente.

7. Fase de la Salida:

Esta es la gran oportunidad de cosechar todo el esfuerzo y anos de trabajo

duro, o puede significar cerrar el negocio.

Triada se encuentra en la fase numero 4, Fase de Establecimiento, ya que la
empresa se ha posicionado en su mercado objetivo y cuenta con una base de
clientes fieles. En esta fase sera importante para Triada enfocarse en mantener
sus estandares de servicio y productividad. Financieramente esta fase debe
concretarse en disminuir el tiempo de retornos sobre la inversién y en gestionar
todo nuevo desarrollo como un Proyecto independiente que luego sera traspasado
a la empresa cuando esté totalmente operativo.

Este plan de mercadeo es una herramienta que puede ayudar a Triada a ingresar
en la Fase niumero 5 que es la Fase de Expansion, en la cual la meta es ganar
una mayor participacion del mercado y donde se manejan objetivos financieros
similares. Por esto, el Plan de Marketing se centrara en desarrollar los dos
objetivos de mercado con la intenciéon de lograr metas financieras de rendimiento
en mediano plazo y apertura de nuevos mercados que permitan una expansion
posterior, de la mano con una estrategia basada en servicios y comunicacién de

marketing.
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3.3 MERCADO DE DESTINO, SEGMENTOS Y VENTAS

Para establecer el mercado potencial y los segmentos de interés, hemos tomado
como base la informacién contenida en la dltima encuesta de remuneraciones que
anualmente elabora la empresa Deloitte que nos permite estimar los volimenes de
crecimiento en ventas en los seis segmentos tomados en cuenta por Triada a
través de una inferencia supuesta. Lastimosamente no ha sido posible encontrar
informaciéon mas directa a pesar de extensas consultas en Superintendencia de

Compaiiias, Camaras de Comercio e Industria y muchas otras fuentes.

Se consideran los mismos seis segmentos inicialmente definidos por la empresa
pues no existen diferencias significativas en las caracteristicas de la demanda
entre Quito y Guayaquil.

En cuanto al numero potencial de clientes, los supuestos de partida son los

siguientes:

o Durante el periodo 2005-2008 la inversiéon societaria y empresarial en
Guayaquil representé el 63% del total nacional, en Quito se
concentré 31%. Esto nos dice que el movimiento econémico privado
en Guayaquil tiene como tendencia a duplicar al registrado en
Quito™.

® El PIB de Guayas es 60% mayor que el de Pichincha. Si se resta de
la ecuacién al sector publico, esta diferencia se amplia a casi
140%".

@ La ciudad de mayor crecimiento demografico, y por tanto de mayor
consumo, es Guayaquil, su poblacién es 50% mas grande que Quito.

o Por ultimo, la principal demanda de los clientes de Triada para con

esta empresa es la atenciéon inmediata en Guayaquil.

'3 Camara de Industriales del Ecuador
' Ministerio de Finanzas del Ecuador
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Las presunciones anteriores y el andlisis del mercado logrado permite estimar un

crecimiento de 140% en las ventas actuales de Triada. La cifra es agresiva, pero
g p

factible de lograr.

3.4 POSICIONAMIENTO BUSCADO

Los resultados de la encuesta nos permiten concluir que Triada tiene la primera

opcién en el mercado con los clientes actuales en cuanto a Training como servicio

lider para las empresas multinacionales y compafias nacionales medianas vy

grandes en Ecuador. Los clientes evaluaron a Triada Service en relacién con la

metodologia utilizada, la relacién precio - beneficio conseguido, los resultados

obtenidos luego de transcurrido el servicio y la relaciéon de trabajo (cumplimiento,

tiempos, claridad etc.) de acuerdo a lo representado en el grafico siguiente (figura

3.1):
EVALUACION DE TRIADA SERVICE
Relacién de trabajo
Resultados I \
obtenidos ‘
Relacion '
precio/beneficio |
‘ B Muy satisfactorio
Satisfactorio
Metodologia | ; B Medianamente
J J J ) [ H Poco Satisfactori
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%
::cliao C/I::nefi Resultados  Relacién de
Metodologia P o obtenidos trabajo
M Muy satisfactorio 53% 41% 5% | 47%
| satisfactorio | 47% 59%  65% | 47%
|l Medianamente 0% 0% 0% | 6%
W Poco Satisfactorio 0% 0% 0% - 0%
Figura 3.1
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El posicionamiento se buscara a través de una estrategia comunicacional que
permita a la empresa ser identificada por un elemento diferenciador, altamente
especializado, oportuno para situaciones concretas de las empresas y que lleve al
grupo objetivo a ver en Triada su proveedor principal, unico de Training
Empresarial.

Como estrategia secundaria de posicionamiento se buscara convertir uno o dos
programas (servicios) de Triada en identidad bien clara:

° Seleccion

° Asesoramiento
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3.5 ESTRATEGIAS DE MARKETING (MARKETING MIX)

La estrategia de Marketing es fortalecer el posicionamiento de la marca en el
segmento de mercado escogido y sostenerlo con la adecuada cartera de servicios.
Al ser una empresa de servicios, se considera los siguientes elementos en su
estrategia de marketing'®

Producto o Servicio
Precio
Comunicacién
Personas

Proceso

Lugar

e S

Evidencia fisica

A continuacion se detallan las estrategias previstas para cada uno de estos
aspectos:

1. Servicio

La cartera de servicios incluye cuatro servicios basicos, cada uno de ellos con su
particular diferenciacion.

TRAINING

Entrenar es la necesidad mas importante de los clientes para el 2009. Por esa
razéon la empresa va a ampliar el portafolio de training, a través de una alianza
estratégica con una empresa internacional. Con esto se implementara el

entrenamiento en Programas de IT y Project Management.

- http://www.learnmarketing. net/servicemarketingmix.htm
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El valor diferencial de este servicio es el Entrenamiento Gerencial, por lo que todo
evento de capacitacion buscara enfocar: los elementos de toma de decisiones, la

gestion del talento humano y la gestién del conocimiento.
SELECCION

Resulto como el segundo servicio de mayor necesidad para las empresas clientes,
por lo que la diferenciacion se lograra a través de la seleccidén y provisiéon de

pasantes extranjeros altamente especializados.
ASESORIA

Los clientes mencionan que este servicio, en su mayoria, sera cubierto
internamente, por lo que la empresa mantendra los mismos servicios buscando
como diferencial, la oferta de programas de asesoria interdisciplinaria, que permita
contribuir con un equipo de consultores que apoyen en forma integral al cliente.

EVENTOS

Solamente las empresas farmacéuticas buscaran apoyo de las empresas
consultoras para los eventos, por lo que la empresa se enfocara en este sector
para comercializar el servicio, ampliando la oferta mediante alianzas con
proveedores de insumos, transporte, decoracion, alimentacién y otras
particularidades de la oferta, este sera precisamente el valor diferencial, elaborar
“paquetes de eventos”.

2. Precio

Producto de la encuesta se evidencié que los clientes ven al precio como un
Factor Clave de éxito, en el puesto 8, de 9 FCE. En el analisis de la relacion
precio beneficio, los clientes califican a Triada con Satisfactorio el 59% y Muy
Satisfactorio el 41%. Con estos resultados, la empresa va a mantener sus

esquemas actuales para la fijjacion de precios en la mayoria de servicios.
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Considerando que la Seleccion no va a ser requerida a empresas terceras, por lo
que el mercado se reduce, la empresa ha decidido no incrementar el valor del
servicio, los precios se mantienen en el 2009. Considerando ademas la apertura
de la oficina en Guayaquil, los precios estaran estandarizados.

3. Comunicacion de Marketing

Hasta el momento el Gnico canal de promocion de los servicios de Triada ha sido a
través de referencias de clientes y a través de canales de venta directa con visitas

a los clientes.

En el 2009 la compaiiia implementara una pagina Web que abre las puertas a las
nuevas estrategias de la promocion para anunciar en Internet los servicios,
alianzas y experticia, todo esto como parte de una campana de branding enfocada
en posicionar la marca Triada de acuerdo a la estrategia de posicionamiento ya
mencionada en la mente de los clientes potenciales

Otro canal de promocién de los servicios de la empresa y de su aliada estratégica,
sera a través de revistas especializadas en medios impresos e Internet. Esto se

detalla en el plan de publicidad y comunicacién.

En cuanto a estrategias de publicidad directa, se buscara el posicionamiento en
buscadores especificos mediante la contratacion de servicios especializados con
empresas del sector y un segundo elemento sera la realizacién de eventos que
permitan crear “‘redes sociales” apegadas a los servicios de la empresa. Se

pueden considerar desayunos de trabajo y lanzamiento de servicios entre otros.

Otra estrategia sera generar la suficiente informacién sobre la rentabilidad por
cliente actual y manejar la vida util del cliente en funcién de una retribucién
individual de acuerdo a parametros de frecuencia de compra, presencia y margen
de utilidad.
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4. Personas

Actualmente la empresa tiene Facilitadores certificados por una empresa
americana lider en servicios de vanguardia en RRHH y apoyo de Consultores

especializados que laboran bajo contratos especificos con Triada Service.

A partir del 2009 se va a buscar nuevas certificaciones y actualizaciones en temas
como Coaching, IT, PMP, etc.

Adicionalmente la empresa va a ampliar el grupo de profesionales y talentos de la

organizacion, contratando consultores de mejor nivel en Quito y Guayaquil.

5. Proceso

Triada trabajara en sistematizar sus productos y servicios para optimizar la
entrega de informacién a los clientes:

® Medicién de Clima y Cultura
® Seleccién de personal
° Valoracion del puestos

Esto se realizara mediante la construccién de procesos y procedimientos que
permitan contar con manuales de funciones, sistemas de gestion de la calidad y
sistemas de aprendizaje continuo.

6. Lugar

La cobertura nacional se hara con dos oficinas, la ya existente en Quito y una
Sucursal por abrirse en Guayaquil. Estas dos ciudades abarcan la totalidad del
mercado objetivo identificado por la empresa.
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7. Evidencia fisica

El punto visible de la empresa seguiran siendo sus oficinas por lo que se buscara
la forma de crear una identidad corporativa y una imagen organizacional. No esta
prevista la adquisicion de salas o salones donde brindar los servicios de
entrenamiento, se seguiran realizando en hosterias y hoteles dentro y fuera de las
ciudades.

3.6 COMERCIALIZACION

Para asegurar una comercializacién efectiva Triada Service utilizara 3 canales de

ventas.
PRIMER CANAL: VISITA A CLIENTES

Este es uno de los canales mas importantes para comercializar los servicios de
Triada en Quito y en el mercado en el que la empresa espera posicionarse, que es
Guayaquil.

En Quito se contratara una Consultora Junior que comercialice los servicios y
ademas desarrolle algunos de los proyectos.

En Guayaquil se contratarda un Consultor Senior, que administre la oficina y
ofrezca los servicios, asi como una persona de apoyo que desarrolle la parte
operativa de los procesos.

Se elaborara un cronograma de visitas a clientes actuales y potenciales clientes
en Quito y Guayaquil. El proceso incluira la elaboracién de claras y definidas

propuestas y la facturacion efectiva de los servicios brindados.
SEGUNDO CANAL: COMERCIALIZACION POR INTERNET, PAGINA WEB

Se desarrollara un portal Web como un espacio de comercializacion mediante la

matriculacién en programas de entrenamiento o la informaciéon y “menu” de
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asesoramiento. Este medio permite que simultaneamente se presente informacion

sobre los servicios, ademas de noticias sobre las ultimas practicas de RRHH.

Incluira también un espacio para que posibles candidatos puedan subir su hoja de
vida al servidor y registrarse en la base de datos de Triada. Otra caracteristica es
que se publicaran también articulos de revistas importantes que son relevantes

para el negocio.
TERCER CANAL: ANUNCIOS PUBLICITARIOS VIA INTERNET

El tercer canal de ventas sera a través de publicidad cruzada con paginas web de

revistas especializadas para grupos empresariales.
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OBJETIVO

INCORPORAR PROFESIONALES DE ALTO PERFIL PROFESIONAL

ESTRATEGICO 2
PROYECTO O
CONTRATACION DE PROFESIONALES Y TALENTOS
PROGRAMA
EJECUTIVO / EQUIPO
Gerente General y Gte Consultoria
RESPONSABLE
Accién Bésica Actividades

Definiciéon de estructura
para Qto y Gye

Definicion de organigramas

Elaboraciéon de Descripcion de funciones

Definicion de paquetes salariales

Definicion de perfiles

Seleccién y
Contratacion en Qto y
Gye

Busqueda en el mercado de las dos ciudades

Evaluacién de candidatos

Confinacion referencias

Contratacion (tramites legales)

Induccién y
Entrenamiento

Guia de induccién y entrenamiento para cada ciudad

Talleres de entrenamiento

Viajes periodicos a Gye

Figura 4.2
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OBJETIVO

ABRIR UNA OFICINA EN GYE CON SERVICIOS INTEGRALES / SUCURSAL

ESTRATEGICO 3
PROYECTO O
IMPLEMENTACION OFICINA GYE
PROGRAMA
EJECUTIVO / EQUIPO 3
Gerente General y Gte Consultoria
RESPONSABLE
Accién Bésica Actividades

Rentar Oficinas

Encargar la busqueda de oficinas

Evaluar opciones

Arrendar oficinas

Implementacion logistica

Compra de muebles

Compra de computadores

Compra de materiales de apoyo

Plan de Ventas y Mercadeo

Disefio del plan

Difusion del plan

Implementacion del Plan

Figura 4.3
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OBJETIVO ESTRATEGICO 4

FORTALECER LA IMAGEN ANTE LOS CLIENTES Y EL
MERCADO POTENCIAL

PROYECTO O PROGRAMA

FORTALECER EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA Y
CRECER EN VTAS

EJECUTIVO / EQUIPO
RESPONSABLE

Gerente General y Gte Consultoria

Accién Basica

Actividades

Crear una campana de branding
enfocada en posicionar la marca
"Triada" en la mente de los
clientes potenciales

Generar acciones para fortalecer lealtad del cliente

Utilizar la publicidad para posicionarnos

Implementar una investigacion de mercados a los 6 meses
para evaluar el impacto

Elaborar un plan de medios
adecuado al negocio. Estrategia
de Publicidad y Comunicacién

revistas especializadas

marketing directo a través de e-mailing

Relaciones publicas a través de eventos como desayunos de
trabajo.

elaborar catalogo del portafolio de servicios en impreso

Disefiar la pagina web

Venta de Servicios

Implementar el plan de comercializacion directa

Incrementar la cartera de servicios en IT, Proyect Management
y provision de pasantes extranjeros

Sistematizar los Servicios

Contratar un programador

Sistematizar subsistemas de administracion de RR.HH.

Figura 4.4
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4.2 RECURSOS Y COSTOS

—

PUBLICIDAD

PUBLICIDAD EN REVISTA
Criterios (U1O) $900 Junio
Criterios (UIO) $900 Octubre
Revista (GYE) $1 500 Septiembre
Diseno $600
Total (sin IVA) $3 900
IVA $468
Total (con IVA) $4 368

PUBLICIDAD EN INTERNET
Lideres $600 Junio
Lideres $600 Septiembre
Lideres $600 Noviembre
Total (sin IVA) $1 800
IVA $216
Total (con IVA) $2 016
TOTAL PUBLICIDAD $6 384

COMUNICACION

Desayuno ejecutivo (GYE) $500 Agosto
Desayuno ejecutivo (GYE) $500 Septiembre
Desayuno ejecutivo (UIO) $500 Octubre
Catalogos de portfolio y tarjetas de

presentacion $1 020

Pagina web Triada Service $3 500

Hosting $1 260 Junio-Diciembre
Total (sin IVA) $7 280

IVA $874

TOTAL COMUNICACION $8 154

COSTOS TOTAL PUBLICIDAD Y COMUNICACION

Publicidad $6 384
Comunicacion $8 154
TOTAL (con IVA) $14 538
Figura 4.5
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5. FINANZAS

5.1 OBJETIVOS FINANCIEROS

Este plan tiene como objetivo incrementar las ventas de la empresa a nivel
nacional entre 130% y 140% y ciertos criterios de inversion y utilidad que seran
presentados en cuadros detallados.

5.2 PRONOSTICO DE VENTAS

A continuacion se muestra un cuadro resumen de la historia de ventas que Triada
ha tenido desde el inicio de sus operaciones (figura 5.1

AUMENTO DE VENTAS /
v

$250 000,00

$200 000,00

$150 000,00

]
]
g
-]
@
>

———\ALOR \W 4
$100 000,00 _ 5

$50 000,00 V,V

$0,00 ‘ U
2008 ! 2009

——VALOR|  $94 641,00 |  $219 500,00

Figura 5.1

Estos cuadros (figura 5.2 y 5.3) muestran la proyeccion de ventas que la compaiiia
se ha planteado como reto para este afio. El pronéstico de ventas para 2009 es
$220.000, un crecimiento de 132% con respecto al afio anterior.
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INGRESOS QUITO - 2009

m Seleccion
W Capacitacion

= Consultoria

® Eventos
Figura 5.2
INGRESOS GUAYAQUIL 2009
M Seleccién
@ Capacitacion

@ Consultoria

B Eventos

Figura 5.3
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El analisis de los flujos proyectados, tomando en cuenta un escer
(se considera el pago del bono del estado, 10%) nos arroja como
USD149.743,28 y un VAN de USD210.783,79.

Este mismo andlisis en un escenario pesimista (se considera como tasa de
descuento la suma del pago del bono del estado mas la tasa porcentual del riesgo
pais, 25%) nos da como resultado un TIR USD96.963,38 y un VAN de
USD126.322,09.

Se ha procedido a estimar un escenario optimista mediante un promedio ajustado
a la realidad del sector que nos arroja como resultado un TIR de USD137.090,66 y
un VAN de USD185.272,09.

Aun en el escenario pesimista se produce una\ rentabilidad alta }y nos da un

resultado muy interesante. L

Desde del anexo no. 2 se podra observar el desglose del costo de operacion,
gasto de venta y proyeccién de ingresos del 1er. Afo, asi como un cuadro

proyectado de los 5 primeros anos.

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

1. Las estrategias propuestas en este modelo permitiran que el
incremento de ventas planteado para Triada Service se alcancen
de manera realista ya que, a pesar de que la empresa nunca ha
realizado actividades de mercadeo y comercializacion, esta bien

posicionada en la mente de sus actuales clientes.
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2. Desde el punto de vista financiero, el proyecto es sustentable
y factible ya que no implica inversiones importantes que puedan

afectar el flujo de caja y el retorno financiero es bastante atractivo.

3. La descentralizacién del conocimiento y la adquisicion de
talentos sustentaran el éxito del plan de marketing y el proceso de

crecimiento que la compaiiia se ha planteado.

6.2 RECOMENDACIONES

Triada Service, como estrategia de marketing, debe mantener la percepciéon de
calidad que sus clientes tienen sobre los servicios prestados para consolidar la
imagen en el mercado de Quito y Guayaquil.

. Adicionalmente, se recomienda que las estrategias de marketing que
se implementen, sean evaluadas periédicamente para medir el impacto de
las mismas sobre los clientes y tomar decisiones correctivas y proactivas

que aseguren la permanencia de la empresa en el mercado.

o Garantizar que los mismos FCE, que fueron valorados por los
clientes actuales de Triada, se mantengan tanto en los nuevos servicios
que se incorporaran como el manejo de los mismos en los ejecutivos que

se vincularan, ya que es un factor diferenciador para la industria.

o Este proyecto beneficiara a los clientes ya que se ampliara la cartera
de servicios y la cobertura a nivel nacional por lo que la compaiia
incrementara 4 fuentes de empleo.
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8. ANEXOS

8.1 ANEXO 1 - LA ENCUESTA

Nombre de empresa:

Gerente de RRHH:

Numero de empleados:

CLIENTES Y NO CLIENTES

1.

Qué caracteristicas debe tener un proveedor de RRHH optimo para
usted?

Cuales son las empresas que viene a su mente cuando piensa en
proveedores de servicios recursos humanos?

Numere de 1 a 5, cuales son las necesidades de su compaiiia en
recursos humanos este afo? Siendo 1 la mas importante.

OPCIONES 1-5

Training

Seleccién

Asesoramiento

Eventos

Otro

71



4. Numere de 1 a 5, cdmo esta planeando cubrir estas necesidades?
Siendo 1 la mejor opcién.

OPCIONES 1-5

Contratacién directa de empleados

Contratacién directa de consultores/especialistas

Alianza estratégica con un solo proveedor de servicios

Contratacioén de una empresa de servicios para cada caso

Otro

5. Si usted ha contratado servicios de recursos humanos ultimo 5 afios;
como evaluaria a esos proveedores con respeto a:

SERVICIO | PRECIO | METODOLOGIA | CERTIFICACIONES

Proveedor 1

Proveedor 2

Proveedor 3
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6. Cual es su primera opcién de proveedor en consultoria de:

PROVEEDOR PORQUE
Training
Seleccion
Asesoramiento
Eventos
Otro
SOLO CLIENTES:
7. Ha usado los servicios de Triada Service los Gltimos 5 afios?
Sl NO

Cuales servicios ha usado?

Training

Seleccién

Asesoramiento

Eventos

Otro




8. Evaluacion de Triada Service

MUY

SATISFACTORIO

SATISFACTORIO

MEDIANAMENTE

SATISFACTORIO

POCO

SATISFACTORIO

La metodologia
utilizada

La relacién precio/
beneficio
conseguido

Los resultados

obtenidos, luego de

transcurrido el

servicio

La relaciéon de
trabajo
(cumplimiento,
tiempos, claridad,
etc.)

9. Recomendaria usted Triada a otras compaiiias?

Sl

NO

10. Que servicios ofrece la competencia y le gustaria que Triada también

los ofrezca?

74




11.  Que tan importante resulta para usted que el proveedor de servicios

de RRHH tenga una certificacion internacional o representaciéon?

MUY
IMPORTANTE

IMPORTANTE

POCO
IMPORTANTE

NADA
IMPORTANTE
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9L

MES

INGRESOS QUITO:
Seleccion
Capacitacion
Consuttoria

Eventos

Total

INGRESOS GUAYAQUIL:
Seleccion

Capacitacion

Consuttoria

Eventos

Total

PROYECCION DE INGRESOS ANO 1

b

1

8

§

10

{1

1

TOTAL

TUI0-GY

3000

3000

3000

3000

300

3000

3000

3000

3000

3000

3000

1000

300

50.500

8.000

8.000

8.000

8.000

8.000

8000

8.000

4000

8.000

8.000

8.000

84000

104,000

2000

2000

2000

2000

2000

2000

2000

2000

2000

2000

2000

2000

24000

32500

2000

2000

2000

2000

2000

2000

2000

2000

2000

2000

2000

2000

4000

3250

15,000

15000

15,000

15.000

15000

15,000

15000

1.0

15,000

15,000

15.000

5.000

166.000

249,500

1.500

1.500

1500

1500

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

16.500

2000

2000

2000

2000

2000

2000

2000

2000

2000

2000

0.0

500

50

.00

1.000

1000

1.0

1000

1000

1000

§.500

500

100

1000

1000

100

1.00

§.500

1500

4500

4500

4.500

550

§.500

5.500

§.500

§.500

5500

5500

§3.500
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LL

¢ i o
PROYECCION GASTOS DE OPERACION ANO
Suldos Quito
Consutora 60| 60| 600 60| 60| G00[ 600 60| 60| 60| 60) 60 T
Asstente N W0 0| M| 0| N0, 0| N0| W0 0] 0| N0 600
Pasanle | W[ W) M| W] X W] M| W W M| M| W
Gerente Gen, 0] 140 1400) 40 140 1400| 40| 140 140 1400) 1400] 1400| 16800
Directora Ejcutva 1600 1600 1600 1600 1600| 1600( 1600) 60| 1600 1600( 1600] t600| 190
Tota sueldos Quito A0 A0 A0( AM0| AN0[ A0 AN0| A%0| A0[ 40| A0 430| 520
Steldos Guayaquil
Gerente Gen. 60| 60| 600 60 60| 60| 60| 60| 60| 600 60| 60| 7.0
Dirctora Ejtva 00| 80| B0 0| 60| 80/ 0| 0| G0| 80) 0| 60| 6N
Consufora 00| 60| 0| &0| 600 &0 &0 G0 80| G0 BO[ 60| 96
Asistente M| W W ] 0] | ) 0] | M| ] | 40
Tota sueldos Guayaquil | 2600  2600( 2600( 2600( 2600 2600 2600 260 260( 2600( 2600| 2600] 9440
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s »
PROYECCION GASTOS DE VENTA ANO 1

(Gastos de ventas Quito

Gerente Gen. 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600( 600 7200
Directora Ejecutiva 1200{ 1200{ 1200{ 12000 12000 12000 12000 4200 1200 1200 1200 1200| 14400
Consuttora -comisiones 25 25 205 25 25 25 25 165 25 25 25 75 2480
Vendedora -basico,comis. 575 575 575 575 575 575 575 515 575 575 575 45| 66%
Publicidad y Comunicacion 767 767 167 767 767 167 767 767 767 767 767 67| 9.208
Pagina Web 44 44 44 444 444 444 444 444 444 444 44 44 531
Total Gastos Vtas. Quito 3811 3811 3811 38| 381M1[ 38| 38M1| 36%| 38| 38| 38| 35| 45312
Gastos de ventas Guayaquil

Gerente Gen. 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 7200
Directora Ejecutiva 00 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2400
Consultora comisiones - 75 25 25 225 205 275 275 275 275 25 25| 2615
Publicidad y comunicacion 300 300 300 0 300 300 300 300 300 300 300 300 3600
Total Gastos Vas. Gye. 1400 1475) 1.325| 1325 1325 1375 4375 1375 1375 1315|1375 1375 15875
Total Gastos Vtas. Qui Gye 4911| 4986| 513 5136| 5136| 5186| 5186| 5066 5186| 5.186| 5.186| 4806| 61.187
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Estado de Resuitados Consolidado Quito y Guayaqui

1 2 3 4 § b ] § 9 10 11 12 TOTAL
Total Ventas 15000) 16.500] 19500 19500 19500(  20500) 20500 16500 20500] 20500{ 20500] 10500) 21950
(- Gastos de operacion 10374 1034 10304 10374 10374 1034 10374 1024 1034]  10374) 0374 1024 1419
Ulidad en operacion 466 618 01| 1B 01| 01| 1046|626 1048|1048 101% a6 95.308
() Gastos de ventas 49| 496  51%) 51|  51% 5186  518| 5066 5186 5186 5186  4886| 61187
(- Gastos de administracion 100) 10000 1000] 1000/ 1000 1000 1000/ 10000  1000]  1000]  1000] 1000 12000
Total gastos 5ot 596 61%|  61%| 61% 6186 6185 6066 6185  618| 618 5866 73187
(- Depreciacion 180 180 18 180 18 18 180 180 180 180 180 18] 2156
Utiidad antes impuestos (1465) (0 2810)  2810] 2810 30| 3760 N[ 3W0] 30| 30  (5TH)  19.965
() PT 15% e mpuestos 25% (531) (9 109 109 1019 183 1383 1] 163 1363 133 (2009
Utiidad neta (934) @ e w1 207 2 9] 27 237 237 (363 12728
Flujo de caja (754) 54 19| 1911 191 281 257 199) 25 25T 25T (3B 148
Inversign inicia (6.000)
KTN A%
Valor rescate
Flujo efectvo total (690420 15417] 197104 19M1.04| 19704  257667| 257667| 19879 257667| 257667| 257667 (351146)
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A. CRONOGRAMAS

e ATy | ALIANZA ESTRATEGICA CON EMPRESA
Co 1 INTERNACIONAL
PROYECTO
0 Definir y ejecutar el proyecto de alianza
PROGRAMA
EJECUTIVO
/ EQUIPO
RESPONSA Gerente General
BLE
FECHA MES
Recursos
Resultado Areas i . . .
Esperado Responsable inivolucradss Reqousend Inicio Fin [1|2(3(4/5/6|7(8(9/10| 11 | 12
terna final G.G
de P Internet, | 01-01- | 30-03-
empresas .G, (éz:i‘;l;ﬁ;:g telefonos | 09 09
de interes
. G.G., Asesoria
dC: :;'ii:'z‘; G.G. Consultoriay | Financier 01684 i 306(36'
Contabilidad a,
G.G G.G.,

Publicidad, Em' r.e)s{a Consultoriay | Presupue | 01-07-| 30-11-
eventos al?a da Empresa sto 09 09
aliada
persona GG GG, Presupue |01-07-| 30-07-
trabajando Consultoria | sto 09 09

contracion
de Consultor
programas Consultor Asoclado
inhouse y Asociado y C omercializya . Presupue |01-07- | perman
organizacio | Comercializac jon sto 09 ente
n e on Consult);n'a
eventos
abiertos
2 eventos
- Recurso
abiertosy 1| Consultor Consultor AT
eventos Asociado y Asociado y :‘:’:2:0 01027 pee:?:n
inhouse, a | Consultoria Consultoria Fl’o isti c%
dic 2009 8
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o ATEaico | INCORPORAR PROFESIONALES DE ALTO
2 PERFIL PROFESIONAL
PROYECTO O CONTRATACION DE PROFESIONALES Y
PROGRAMA TALENTOS
EJECUTIVO /
EQUIPO Gerente General y Gte Consultoria
RESPONSABLE
FECHA MES
Areas Recursos . .
Resultado Responsab | . ., | Inici . 1
Esperado le involucrad | Requerid o Fin 6|7(8/9| 4 2
as os
G.G.,
Organigramas GG Con:thon Prespuest 8,15 (3)2
Qtoy Gye Consultor 0 09 09
Asociado
G.G.,
Contratacion Consultori 01- | 01-
profesionales G.G. ay Elsfnuar:gi 07- | 08-
Qto y Gye Consultor 09 09
Asociado
G.G., Recursos
G.G.y Consultori | Humanos, | 01- | 01-
t;ir:?::c:o Consultori ay materiale | 07- | 09-
] a Consultor s de 09 09
Asociado apoyo
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OBJETIVO

ABRIR UNA OFICINA EN GYE CON

ESTRATEGI
SERVICIOS INTEGRALES / SUCURSAL
CO3
PROYECTO
(o] IMPLEMENTACION OFICINA GYE
PROGRAMA
EJECUTIVO /
EQUIPO
Gerente General y Gte Consultoria
RESPONSAB
LE
FECHA MES
Areas Recursos
Resultado Responsab | . | Inici | __ 1
involucrad | Requerid Fin 112
Esperado le 2
as os
) GG.y 01-
Arrendamient O _| Presupue
G.G. Administraci 06- | 01-08-09
o oficina sto
on 09
) , GGy GG.y 01-
Funcionamien o _| Presupue
Administraci | Administraci 07- | 01-08-09
to oficinas . sto
on on 09
01-
Contratacion |G.G.y GG.y Presupue 06 permane
de servicios | Consultoria | Consultoria | sto 09 nte
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%

ggf’a}‘é%m FORTALECER LA IMAGEN ANTE LOS CLIENTES Y
04 EL MERCADO POTENCIAL
PROYECTO O | FORTALECER EL POSICIONAMIENTO DE LA
_PEOGRAMA MARCA Y CRECER EN VTAS
EJECUTIVO /
EQUIPO X
RESPONSABL Gerente General y Gte Consultoria
E
FECHA 2009 - 2010
Recursos
Resultado | Responsabl Areas p : : 1
Esperado e involucradas Requse ride | Inicio | Fin 516]718)9 2
Estar en el G.G
top o;emmd G.G, Consultoria, | presupuest 2009 | 2010
potenciales Consultoria Pasante 0s
clfentex internacional
Presencia en
medios G.G
especializado o G.G., Pasante
s. Catalogo y | ntpea:::é:i% " internacional, Presgguest 2009 | 2010
Pagina Web al Consultoria
implementad
os
Cumplimient e c G.(l;t., ‘ Presupuest
o objetivo -G. | Lonsutona, | OSY 2009 | 2010
ventas Consultoria | comercializaci | Recursos
on Humanos
Sistematizar
Valoracién
de Puestos, G : G.(li., . Presupuest
Climay . | Gonsuitaniay | OSY | agng | oD
Consultoria | comercializaci | Recursos
Cultura'y on Humanos
Seleccion de
Ejecutivos.




