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RESUMEN

El presente proyecto investigativo tiene como objetivo el desarrollo de un plan de marketing
para dar a conocer la marca ISAAC MOLINA COACHING COMERCIAL dentro del sector
norte de la ciudad de Guayaquil, para asi poder estar presente de este importante sector
empresarial (Comercial-Industrial) posicionarse con todos sus beneficios y ventajas que la
marca ofrece atreves de sus servicios impartidos por el Speaker y Coach Isaac Molina
especialista en las ramas de formacion como los son el Coaching el Marketing y las Ventas.
En el presente proyecto se considerd importante resaltar diferentes conceptos de acuerdo al
tema del presente trabajo investigativo, ademas el investigador considero de vital importancia
las diferentes leyes respaldadas por la Constitucion de la Republica, articulos y reglamentos.
En cuanto a los criterios metodoldgicos utilizados siendo estos tedricos, empiricos y
estadisticos: se han elaborado encuestas aplicada a los directores del departamento talento
humano de diferentes compafias del sector a investigar.

Es importante mencionar que se utilizé el método tedrico de anélisis y sintesis para ejecutar
este analisis se fundamento en datos bibliogréficos, paginas web, blogs entre otros.; que sirvié
de guia para el trabajo de investigacion. Asimismo, se utiliz6 el método empirico, en el cual se
realizaron entrevistas para tener una mejor informacion por parte de diferentes instructores
referentes tanto de coaching, marketing y gestion de ventas dentro de la ciudad de Guayaquil
para conocer la importancia en las compafiias de contar con un personal capacitado y altamente
motivado , gracias a los resultados obtenidos se propone desarrollar un plan de marketing para
dar a conocer la marca ISAAC MOLINA COACHING COMERCIAL dentro del sector norte
de la ciudad de Guayaquil.
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ABSTRACT

This research project aims to develop a marketing plan to publicize the ISAAC MOLINA
COACHING COMERCIAL brand within the northern sector of the city of Guayaquil, so that
it can be present in this important business sector (Commercial-Industrial) Position itself with
all its benefits and advantages that the brand offers challenges of its services taught by the
speaker and trainer Isaac Molina, specialist in the branches of training such as Coaching,
Marketing and Sales.

In the present project it is considered important to highlight different concepts according to
the subject of this investigative work, in addition the researcher considers of vital importance
the different laws supported by the Constitution of the Republic, articles and regulations.
Regarding the methodological criteria used, being these theoretical, empirical and statistical:
surveys have been carried out applied to the directors of the human talent department of
different companies in the sector to be investigated.

It is important to mention that the theoretical method of analysis and synthesis is found to
carry out this analysis based on bibliographic data, web pages, blogs, among others. that served
as a guide for the research work. In the same way, the empirical method will be used, in which
interviews will be held to have better information from different instructors related to coaching,
marketing and sales management within the city of Guayaquil to know the importance in the
companies of Having a trained and highly motivated staff, thanks to the results obtained, it is
proposed to develop a marketing plan to publicize the ISAAC MOLINA COACHING

COMERCIAL brand within the northern sector of the city of Guayaquil.
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Introduccion

El presente trabajo investigativo muestra la importancia que ha tomado el Coaching
en las organizaciones actualmente y las razones que conllevan a que los directivos deben

tener como una de las fortalezas, el desarrollo del liderazgo entre los colaboradores.

Conforme transcurre el tiempo son cada vez més las personas que invierten en
emprendimientos convirtiéndose en microempresarios. Segin el Censo Nacional
Economico del afio 2010, las actividades principales micro empresariales que se
desarrollan en Guayaquil son: el comercio al por mayor y menor, reparacion de vehiculos
con el 59.34%, actividades de alojamiento y de servicio de comida con el 9.62%, otras
actividades de servicio 8.89% e industrias manufactureras con el 7.84%.

Por otra parte, de acuerdo a los Ultimos datos del Directorio de Empresas y
Establecimientos en el afio 2016 publicado por el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC) en su actualizacion anual sefiala que en dicho afio se registraron 843.745
empresas, de las cuales el 90,5% corresponden a las microempresas.

Existiendo como una de las realidades de las microempresas ecuatorianas la formacion
empirica con la que el empresario direcciona la empresa, por lo que en su mayoria carecen
de conocimientos administrativos, marketing, ventas, entre otros, los cuales son altamente
necesarios dentro de un mercado tan competitivo como lo es el actual, donde los clientes

son cada vez mas exigentes a la hora de adquirir un producto o servicio.

Cabe mencionar que otra de las limitantes mas importantes que las Pymes tienen en la
actualidad es la falta de capacitacion hacia los empleados ya que sin una formacion
adecuada, los empleados, tanto nuevos como los actuales no reciben la informacién y no
desarrollan el conjunto de habilidades necesarias para llevar a cabo las tareas en su

maximo potencial.

Entendiendo como habilidades necesarias a las habilidades blandas y duras; las
habilidades blandas son aquellas asociadas con la personalidad y la naturaleza de la
persona, por ejemplo: las relaciones interpersonales; la capacidad de liderazgo; la actitud
positiva, entre otras. Las habilidades duras son aquellas asociadas a la formacion como,
por ejemplo: el dominio de una lengua extranjera, el titulo profesional, uso de programas,

entre otros.



Es importante recalcar que, en el Ecuador, asi como en el mundo, el éxito de las
empresas, sean estas: pequefias, medianas 0 grandes depende sin duda alguna, de la
conducta de liderazgo de los directivos. Desde hace muchos afios atras, ha existido una
gran interrogante acerca de si el lider nace o se hace; segiin la “Teoria del gran hombre”
algunas personas nacen lideres (no pueden hacerse o entrenarse) y poseen ciertas
caracteristicas que inducen a otros a querer seguirles; como, por ejemplo: Napoledn,
Gandhi, John C. Maxwell, entre otros, ellos han sido lideres en la historia que

independiente de la época en que han vivido se han considerado grandes personajes.

Sin embargo, aunque existen algunas personas que de manera innata poseen cualidades
para ser un lider, hay otras que, realizando el debido acompafiamiento y entrenamiento
permanente, pueden llegar a explotar su mas alto nivel profesional y humano. Sin duda
alguna muchas empresas son exitosas, gracias a los empleados que poseen debido a que
los empleados a menudo son los responsables de la mayor parte del trabajo a realizar, asi
como también son los responsables de la satisfaccidn del cliente mediante el servicio que
brindan, adicionalmente es importante resaltar que toda estructura de emprendimiento o
negocio pasa por las siguientes fases: primero existe, luego crece y finalmente evoluciona,

convirtiéndose las ventas en el pilar fundamental para el crecimiento de todo negocio.

Debido a que en la actualidad el Coaching ha tomado mucha importancia en el &mbito
laboral, por lo que en cuanto mas poder adquiere un directivo, mayor es la
responsabilidad; en el ambito de las empresas, las personas que llegan a lo mas alto suelen
verse obligadas a convivir con la incertidumbre, la ansiedad y el estrés y si estos factores
intangibles no se gestionan adecuadamente, pueden terminar contaminando el estilo de

liderazgo, afectando la gestién empresarial y finalmente los resultados.

Hoy por hoy los lideres de organizaciones necesitan ser "Entrenadores". Para ello hay
que considerar un entrenamiento diferente, un entrenamiento desde adentro
(endomarketing), sincero, positivo, y mucho mas humano para que las personas de la
organizacion puedan desarrollar el sentido de pertenencia hacia la empresa y realicen las

actividades diarias no por obligacién sino por pasion.

El reconocimiento de la mision y vision, la motivacion y la comunicacion entre los
miembros de la empresa, son el comun denominador y es donde el 85% de las compariias

fallan en la implementacion.



En cuanto al reconocimiento de la mision y vision por parte de los colaboradores es
fundamental ya que el “empleado” se identifican con el compromiso de alcanzar grandes
metas en un tiempo determinado sea este a corto o largo plazo, fortaleciendo asi la lealtad

hacia la compaifiia.

Respecto a la motivacion en el ambito empresarial debe de mantenerse siempre debido
a que es la fuerza que inspira y une a todos los colaboradores para afrontar los retos que

se presenten en el camino y lograr asi el cumplimiento del objetivo.

De la misma forma la comunicacion dentro de las empresas es considerada la fuente
de logro siempre y cuando sea clara y esté correctamente direccionada ya que de lo
contrario podria convertirse en el detonante de muchas inconformidades dentro de los

varios departamentos de la organizacion.

Por tal motivo la marca Isaac Molina Coaching Comercial ofrece a las empresas de
Guayaquil diferentes alternativas de capacitaciones, seminarios, talleres, consultorias,
conferencias como speaker (orador) dentro de las disciplinas del marketing y la gestion
comercial, sean estas organizaciones de consumo masivo, manufactureras, comerciales,
multinivel, educacion, emprendedores, microempresarios y profesionales
independientes.

Las empresas hoy en dia necesitan de lideres que actien como formadores de nuevos
lideres, directivos capaces de proveer a la empresa con nuevas formas de realizar un
Optimo acompafiamiento a sus subordinados para generar visiones prospectivas, crear un

excelente ambiente laboral y abrir espacios a la innovacion.

El coaching es una disciplina relativamente nueva que tiene como finalidad ayudar a
las personas a alcanzar las metas en cualquier campo ya sea a nivel personal, laboral o
empresarial. El proceso se lleva a cabo en sesiones periddicas en las cuales el Coachee
se retine con el Coach para discutir las metas a alcanzar donde con la escucha activa y

preguntas claves, se despejara el panorama y se logra definir las tacticas para alcanzarlas.

El Coaching, es una préactica gerencial de vanguardia cuyo origen se encuentra
dado en el deporte; el especial vinculo con la psicologia deportiva se basa en algunos de
los principios en rendir al maximo el potencial de cada uno de los integrantes, establecer
y alcanzar los objetivos comunes y convertir a cada quien en un magnifico jugador de
equipo. Esta disciplina se ha venido aplicando al mundo empresarial y ha tomado el
mayor auge, desde la segunda mitad de los afios ochenta aproximadamente, cuando
algunos pensadores de las ciencias de administracion de empresas comenzaron a



interesarse en la forma como los entrenadores dirigian a jugadores, y el especial trabajo
que realizan para sacar el mayor potencial de cada uno de ellos y asi lograr llevar al
equipo deportivo al triunfo; el gran trabajo de estos administradores, consistia en buscar
la mejor manera de poner en practica los métodos deportivos y llevarlos al campo
empresarial.

Existen diferentes tipos de coaching tales como: personal, organizacional y
deportivo. Asimismo, segin el método que se emplea existen: ontoldgico, sistémico,
con inteligencia emocional, cognitivo y la programacion neurolinguistica.

Por lo tanto, un gerente debe trabajar con aspectos de un Coach Organizacional
para poder tomar conciencia de las fortalezas y debilidades de la empresa y potenciar
los talentos de los trabajadores logrando la excelencia en el trabajo que cada uno
desempefia, alinear los valores personales con los empresariales, lograr que el
colaborador se apasione con el trabajo, inspirar al personal a cargo para seguir la vision
de la empresa, desarrollar una vision estratégica que permita aprovechar las
oportunidades del mercado y tomar ventaja de ellas; asi como también debe convertirse
en un buen modelo a seguir para los colaboradores asentando siempre el buen ejemplo.

Es asi como el liderazgo y el Coaching ha cobrado una verdadera importancia
en las organizaciones del siglo XXI, pues hasta el siglo pasado, los directivos no
compartian el conocimiento por el temor a ser “desbancado” del cargo por otra persona
mas joven y que superara sus habilidades.

Existen varios referentes del coaching aplicado al marketing y las ventas dentro esta
larga lista se puede resaltar la ardua labor de servir con pasion a la Lcda. Ménica Mendoza
(Espafia) es licenciada en psicologia por la Universidad Auténoma de Barcelona (UAB),
ha realizado un méster en Direccion Comercial por EADA y un Programa de Crecimiento
de Empresas por el IESE , donde resalta la importancia de tener un equipo comercial
altamente Motivado para que sea muy competitivo frente a un mercado tan cambiante

como el Comercial.

Por otra parte, se resalto el trabajo del Coach Jorge Martinez (Colombia) donde en los
diferentes seminarios , talleres, conferencias y sesiones de coach individuales por medio
de las herramientas de la Programacion Neuro Linguistica los participantes han obtenido
cambios muy importantes en su manera de ver la vida derribando muchos paradigmas

mentales que no permiten que la persona pueda demostrar la mejor version de el o ella,
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es muy conocido en Latinoamérica por la frase que menciona que las ventas son para
hacer feliz a los clientes por ello la profesion en ventas se necesita un personal que
transmita seguridad y en cada entrevista de negocios siempre mantenga una actitud

positiva.

De igual manera Criz Ursua Coach en ventas y autor del libro #1 en ventas de
Latinoamerica: “Todos Venden.” Director de Mindset and Skills Academy y Selling
trough Service. Tiene un mensaje revolucionario que parte de la idea de vender a través
del servicio, ensefia a miles las personas a ver la venta como el acto de amor mas grande

que existe su mensaje ha sido visto en medios como Huffington Post, Yahoo, Forbes.

Dentro del Ecuador se encuentra una extension de la Federacion Internacional de
Coaching y mediante un pequefio texto invita a reflexionar sobre lo que significa aplicar
el Coaching “Crear consciencia — Habilidad de integrar y evaluar con precision maltiples
fuentes de informacion y de hacer interpretaciones que ayuden al cliente a ganar
consciencia y de ese modo alcanzar los resultados acordados”. Adicionalmente Se
considera importante mencionar el concepto del co creador de la PNL Richard Bandler
donde mencione que las técnicas de PNL pueden ayudar a una persona a aumentar su
desempefio, por lo tanto, esto puede ayudar también a una empresa a mejorar Su
productividad, porgue si tu vendedor puede vender mas, si los gerentes pueden gestionar
mejor, y los que toman decisiones las pueden ser mas efectivos, la organizacion va estar

encaminada al éxito.

Es por ello que la problematica del presente trabajo investigativo se enfoca en dar a
conocer la marca personal Isaac Molina Coaching Comercial debido a que es una marca
joven en el mercado de las capacitaciones y consultorias en areas como el marketing y las
ventas no cuenta con un programa establecido de alianzas con Pymes, no cuenta con un
manejo adecuado en redes sociales, no cuenta con material publicitario como medios BTI
lo que le ha dificultado que la marca como Coach no sea conocido en la ciudad de
Guayaquil.

Por tal motivo se considera necesario desarrollar un “Plan de Marketing para dar a
conocer la marca Isaac Molina Coaching Comercial en el sector norte de la ciudad de

Guayaquil”.



Es por ello que el presente proyecto investigativo va dirigido a empresas de
consumo masivo, manufactureras, comerciales, multinivel, educacién, emprendedores,
microempresarios y profesionales independientes de la ciudad de Guayaquil,
especificamente del sector norte debido a que es uno de los sectores donde se encuentran
la mayor cantidad de compafiias.

Parte del sector norte de la ciudad de Guayaquil se encuentra constituido por la
parroquia Tarqui, que es la mas poblada de la ciudad. Entre las zonas con mayor
movimiento comercial se encuentra: Urdesa Central cuya calle principal es la Victor
Emilio Estrada que cuenta con numerosos restaurantes, agencias bancarias, locales
comerciales , diferentes instituciones educativas tanto nivel intermedio y superior
también dentro del norte de la ciudad las modernas instalaciones empresariales de
Ciudad Colon, Av. Juan Tanca Marengo y via Daule se puede encontrar fabricas tanto
del sector industrial, manufacturera y de consumo masivo como Toni Corp , Del Monte,
Mabe , PepsiCo, Arca Continental entre otras.

Es importante recalcar que para el autor del presente trabajo investigativo tiene
como principal funcion enfocarse en dar a conocer la marca “ISAAC MOLINA
Coaching Comercial” a las empresas del sector norte de Guayaquil, debido a que existe
una gran demanda en capacitaciones para el personal del &rea de ventas y marketing por
parte de las empresas.

Por tal motivo surge la necesidad de implementar un “Plan de marketing para
dar a conocer la marca Isaac Molina Coaching Comercial, en el sector norte de la
Guayaquil”.

Problema de investigacion: ;Como dar a conocer la marca Isaac Molina Coaching
Comercial, en el sector norte de la ciudad de Guayaquil?

Objetivo: Elaborar un plan de marketing para dar a conocer la marca Isaac Molina
Coaching Comercial, en el sector norte de la Ciudad de Guayaquil.

Por ello ese ha considerado una investigacién de mercado y un plan de marketing
bien estructurado donde por medio de diferentes actividades como: Eleccion del
segmento del mercado meta, creacion de logo de la marca, desarrollo del material
publicitario, alianzas estratégicas con centros de capacitacion publicos o privados, gira de
medios presentacion en segmentos de emprendimientos radio y redes sociales, mejorar la

imagen en las redes sociales.



1. Capitulo 1 Fundamentacion
1.1 Marco Historico
1.1.2 Historia del Marketing

Muchos autores en el mundo empresarial, han considerado al marketing como una
disciplina y a la vez como una ciencia que ha tenido y tendra diferentes puntos de vista
en cuanto a la manera correcta de aplicarlo ya que el mismo dinamismo ha llevado a que
no solo sea aplicado por grandes empresas comerciales , publicidad, o de investigacion
de mercados sino también por millones de emprendedores alrededor del mundo y cada
vez demuestra que con un plan de marketing bien estructurado los emprendimientos han
dado un giro importante positivo y se han convertido en grandes compafiias que cuentan
con facturaciones millonarias a nivel mundial como es el caso de: Coca Cola, Pepsi,
Apple, Microsoft, Huawei ,Facebook. Por ello siempre es importante conocer la historia
que no solamente hace referencia de las estrategias si no como el marketing siempre ha
sido parte fundamental en el crecimiento empresarial a nivel mundial, por ello es
importante mencionar las etapas que ha desarrollado a medida que ha ido evolucionando

hasta la actualidad.

En el afio 1.450, Tenemos a Gutenberg que da inicio a la era de la imprenta, por
medio de esta logra grabar textos impresos por primera vez en el mundo. Importante citar
la revista estadounidense se publica en Filadelfia en el afio 1741 y para el afio 1839, los

posters tenian una gran demanda.

Luego de la imprentan existen la creacion de nuevos medios como publicidad
radiofénica en 1922 y dentro del afio 1941 a 1946 surge la publicidad televisiva. Durante
el afio 1.950 y 1.972: El marketing tiene un impacto a nivel mundial, los ingresos
derivados de la publicidad televisiva superar con gran facilidad a los demas medios y
comienzan a generar grandes ingresos, sin embargo, la inversion en la publicidad

radiofénica cay6 un 9%.

Por otro lado, el telemarketing emerge como una tactica comun de las marcas para
ponerse en contacto con el consumidor. Al cierre el afio 1.972, los medios impresos sufren

por primera vez el agotamiento de la formula del outbound marketing.



La era digital da sus inicios da a pasos agigantados el 3 de abril de 1973 el
investigador Martin Cooper, investigador de Motorola, realiza la primera llamada
telefonica a través de un teléfono movil. Luego en 1981 IBM lanza el primer ordenador
personal. Tres afios despues, la comparfiia Apple presenta el nuevo Macintosh en un spot
emitido durante la Super Bowl, el anuncio tuvo un éxito total. Apoyada por las nuevas
tecnologias, la publicidad impresa vive un nuevo boom. En 1985, los ingresos derivados
de la publicidad en periddicos llegaron a los 25.000 millones de ddlares.

Entre 1990 y 1998, la inversion en la publicidad television pasé de los 2.400
millones de ddlares a los 8.300 millones de dolares. Finalmente, en abril de 1994, se
produce el primer caso de spam comercial a través del comercio electrénico. Entre el afio
1.995 y el 2.002 aparece la Burbuja Punto Com surgieron las compafiias Yahoo! y
AltaVista donde lanzaron los motores de busqueda en 1995. Luego de dos afios mas
adelante en 1997, Ask.com hace lo propio con su propio buscador. En diciembre de 1995,
solo el 0,4% de la poblacién mundial utiliza los buscadores.

En el afio 2000, se lanza PPC/AdWords. Cinco afios después, en 2005, se crea la
plataforma Google Analytics. En el mismo afo surge el concepto del blogging de la mano
de Brad Fitzpatrick, Evan Williams y Meg Hourihan, entre otros pioneros. En el afio
2.003, se firma la primera ley anti spam en Estados Unidos.
Luego entre el 2.003 y el 2.004, se lanzan tres redes sociales: LinkedIn, MySpace y
Facebook. En el afio 2.005, Google inicia las busquedas personalizadas, basadas en el
historial de busquedas del internauta, donde Google lanza una nueva versién de Google

Analytics en noviembre del mismo afio.

En el afio 2.007, los suscriptores de redes 3G llegan a los 295 millones, dos afios
mas adelante, en el 2.009 Google lanza las busquedas en tiempo real. En el 2.010, el 90%
de los emails son spam y el 90% de todos los hogares estadounidenses tiene teléfono

movil. En el afio 2.011, Google lanza Google Panda y Google+.

El social media en el afio 2012 se da a conocer como un canal de captacion de
clientes competitivo como también lo son los blogs. Alrededor de unas % partes de la

poblacién en los paises desarrollados esta presente en alguna red social.



Paso siguiente en el afio 2013 Youtube empieza a consolidarse como una
plataforma con cada vez con mas éxito entre los usuarios de internet. A través de la
comparticién de beneficios ha conseguido que miles de personas encuentren en la
creacion de un canal de Youtube una nueva formula para generar ingresos. EI consumo

de video a través de internet aumenta en gran medida.

En el 2014 la big data y las redes sociales como tendencias clave del social media
marketing (Marketing 2.0) y, aunque las empresas no han sabido explotar todos sus
beneficios, se plantea la utilizaciéon conjunta de big data y redes sociales como la pareja
perfecta en las organizaciones actuales con el objetivo de conseguir resultados

cuantificables.

Durante el 2015 hasta el 2017 dentro del Marketing aplicado a la era digital
seguira sufriendo cambios, entre los cuales podemos destacar como mas relevantes,
el Branded Content, Branding, compra programatica, Digital Signage, e
Commerce, Internet de las cosas, Legal, Medios de Comunicacion, Mobile, Social
Media, TV Conectada, Video Online. La presencia digital se convirti6 en una parte
importante de cualquier estrategia de marketing en las compafiias dentro del afio 2018 al
2019. Los constantes cambios asociados con el entorno web hicieron que las empresas
tuvieran que adaptarse de forma constante a las tendencias que les permitian que sus
publicidades llegaran a una audiencia mas amplia. Debido a que los usuarios en la web
tienen acceso a mas informacion de la que pueden procesar, algunas estrategias tuvieron
gran éxito y alcance, mientras otras no causaron el impacto esperado. De alli, la
importancia de conocer cuales fueron y siguen siendo las tendencias mas atractivas en

marketing digital.

Los grandes cambios que mencionan los expertos en la materia es que el afio 2020
indican que Cada anunciante o marca necesita un plan de marketing digital disefiado a
medida, a la medida de sus objetivos anuales. En nuestro articulo sobre tendencias de
marketing digital 2020 hemos hecho una enumeracién de aquellas précticas que estan
despuntando y nos permitiran diferenciarnos como marca, pero eso no quiere decir que
haya que ponerlas todas en practica. Cada anunciante debe valorar en cuéles le interesa
incursionar, también en funcion de su presupuesto. Por ejemplo, si una marca suele

contemplar la compra programatica dentro de su plan de medios, podria dar el salto y



probar con la publicidad en television conectada. Si, por el contrario, tiene pensado
realizar una gran accion publicitaria en digital, puede incluir en su idea la digital exterior.
Quiza quien se centre en branding no necesite invertir en social Ads, y aquel que no tiene
e-commerce puede prescindir del reconocimiento de imagen. Lo que si esta claro es que
todos deberiamos tener en cuenta la experiencia de usuario, la personalizacion de los
anuncios y el mindful marketing, ya que se trata de disciplinas transversales y son la pauta

que marca el consumidor.

1.1.3 Historia del Coaching

El Coaching surgié hace miles de afios en la antigua Grecia y uno de sus padres
fue, nada mas ni nada menos que, Socrates. El filosofo creé un método, que promovia el
empleo del didlogo para llegar al conocimiento y que solia utilizar con sus discipulos. Se
sentaba a conversar con ellos y, a punta de hacerles preguntas, al final lograba que sacaran
a relucir los conocimientos que tenian dentro. De forma muy romantica, lo
bautiz6 Mayéutica, que en griego significa partera, para simbolizar que él también
ayudaba a dar a luz. En su caso no a un nifio, sino a la verdad que hasta ese momento

habia permanecido oculta.

La palabra coach es de origen hdngaro, hace referencia acoche, que sirve
para trasladar personas de un lugar a otro. El coaching cree profundamente en las
personas, en la fuerza transformadora que duerme dentro, en la magia latente del ser que
refleja a la criatura de Dios y que esté Ilamada a crecer como una semilla. De aqui surgira
toda una pedagogia del acompafiamiento personalizado, que pudiera plantearse
como mayor reto para todos los centros, con un acompafiamiento no solo del alumno-
coache, también del coach-profesor, coach-director, coach-rector. Se trata de fomentar un

liderazgo transformacional de las personas.

El coaching actual cuya aparicion oficial -afios 80- en EEUU en el terreno
deportivo (tenis, rugby, golf...), también transporta a las personas, desde donde estan
hasta donde les gustaria estar mafiana, siendo el coach-educador un facilitador de este

viaje, un acompanante de lujo en el camino.
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En Espafa se instala en los afios 90 sobre todo en el mundo de las grandes
empresas, que poseen mayores recursos de inversion, y hoy en dia se ha extendido a otros
campos como el personal o el deportivo.

Es importante mencionar algunas de las diferentes especialidades que poco a
poco, y debido a la creciente divulgacion y resultados positivos de éste, se han ido
originando y desarrollando para atender a diversos &mbitos de la vida de las personas u
organizaciones: Coaching Deportivo, Coaching Personal (o Life Coaching), Coaching
Ejecutivo, Coaching Comercial, Coaching Corporativo, Coaching para Mujeres,
Coaching de Salud, Coaching en la Ensefianza, Coaching Politico, Coaching Artistico,
Coaching para Jévenes, Coaching para Padres, entre otros.

1.1.4 Evolucion histdrica de Sr. Isaac Molina Coaching Comercial

Dentro de la gran competencia que existe a nivel de compafias en el Ecuador no
solamente por captar clientes ni tampoco quien vende mas, el rol que mas demanda tiene
es de poder otorgar al personal que estd inmerso en la actividad comercial las
herramientas tecnoldgicas , capacitaciones tales como de habilidades blandas como
Liderazgo , comunicacion efectiva , resolucion de conflictos, atencion al cliente , marca
personal y demas permiten que sus ejecutivos proyecten no solamente en conocimiento
mas bien en imagen y servicio lo que es la compafia y los grandes beneficios que obtendra
al contratar sea este un servicio o producto en particular por ello desde Marzo del 2018 .
El Sr. Isaac Molina pone en marcha uno de las metas que por mucho tiempo ha deseado
cristalizar que es la Formacion profesional en Coaching que lo acredite como Instructor
con el Unico fin servir con pasién a los demas para que dentro del desarrollo de sus
capacitaciones o consultorias los clientes sean estas pymes, emprendedores, consultores,
gerentes de marketing o ventas, ejecutivos de cuentas o0 ventas, cuenten con un
conocimiento profesional basado en experiencias propias del Instructor de éxito que estan
vinculadas a su amplia trayectoria desde sus inicios como ejecutivo comercial de grandes
compafiias nacionales y firmas Internacionales en la direccién comercial sumando a que
ha aprobado importantes entrenamientos de tipo individual y grupal que ha invertido para
su desarrollo primero personal como Liderazgo, coaching personal, derribando

paradigmas mentales, manejo de conflictos, bienestar, equidad y derechos humanos,

11



Aprendiendo a desaprender y dentro de las areas técnicas de las Ventas y el Marketing se

ha especializado en temas como:

Servicio al cliente.

Inteligencia Emocional

Manejo de conflictos comerciales.
Etica aplicada a los negocios.

Programacion en Neurolingistica Linguistica.

v

v

v

v

v

v Marca Personal.
v Negociacién avanzada.

v" Neurociencia Aplicada a los negocios.

v Herramientas de Neuromarketing.

v Administracion, Innovacion del Emprendimiento.
v

Estrategias de Marketing y Ventas para Emprendedores.

El Sr. Isaac Molina dentro de las formaciones adquiridas sumada a su amplia
experiencia en la Gestion Comercial ha asistido a capacitaciones enfocadas al Coaching
Comercial con el Aval de la Federacion Internacional de Coaching y la Camara
Internacional de Empresarios de Barcelona CIE, importante mencionar que cuanta
también con validaciones por instituciones gubernamentales a nivel nacional donde se
destaca la certificacion por competencia laboral en Gestion Especializada en Ventas
otorgada por la Secretaria Técnica del Sistema de Cualificaciones Profesionales SETEC
y con Registro en el portal de la Senescyt el 30 de noviembre del 2018 que lo habilita
como experto en el area y dentro de su proceso académico de nivel superior se encuentra
en proceso de elaboracion de tesina para la obtencion de su Titulo como Tecndlogo

Superior en Marketing.

Por toda esta importante formacion tanto académica y en temas especificos para el
fortalecimiento de sus conocimientos como Coach Comercial ha tenido la oportunidad de
poder estar presentes como ponente tanto en empresas privadas, sector pablico y ser parte
dentro Seminarios Internacionales de Coaching dentro de ello se puede resaltar los

siguientes:
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Expositor con el tema: Coaching Aplicado a las Ventas en el Seminario
Internacional de Coaching Organizado por la Master Coach PNL Ps. Carol
Obando.

Speaker con el tema: Como Administrar tu Negocio y Potenciar su Marca junto
al GAD Municipal de Babahoyo.

Conferencista con el tema: Estrategias de Marketing y Ventas para
Emprendedores con el Aval del GAD Municipal de Santa Elena.

Conferencista con el tema: Marketing para Emprendedores en la ciudad de Nobol
junto al concejal Mayerlin Barzola.

Conferencista con el tema: Estrategias de Marketing y Ventas para
Emprendedores en el Auditorio Principal de la UNEMI organizado por la
agrupacion Juntos y el aval del Instituto Tecnolégico de Formacion.
Entrenamiento para Vendedores Cierre de Ventas Efectivos Modulo |y 11 dentro
de la Compaiiia Colineal Corp como Ejecutivo Corporativo Senior.

Taller: Coaching Aplicado la Gestion Comercial para el personal de Ventas y
Marketing a la compafiia American Call Center.

Taller de Oratoria para el personal de Ventas de la Compafiia Aquarent&Service.
Taller: Coaching Aplicado la Gestion Comercial para el personal administrativo
comercial y operadores contact center Guayaquil de la compafiia Hispana de
Seguros S.A.

Programa de Capacitaciones gratuitas para emprendedores de la ciudad de
Guayaquil organizado por el Instituto Tecnoldgico de Formacion como instructor
con el tema: Despierta el VVendedor que hay en Ti.
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1.2 Marco Teorico
1.2.1 Plan de Marketing

Santesmases (1991) indica que la finalidad del proceso de planificacion comercial
estratégica es el desarrollo de un plan de marketing para alcanzar los objetivos a largo
plazo. Este plan debe definir un curso de accién para las condiciones empresariales y de
mercado esperadas, y debe tener en cuenta las relaciones con todas las areas relevantes
de la organizacién. El plan de marketing consiste, pues, en la formulacion de los objetivos
y estrategias, junto con la determinacion del presupuesto de ingresos, gastos, y beneficios

esperados.

Asimismo, McCarthy y Perrault, sefialan que el plan de marketing es la formulacion
escrita de una estrategia de marketing y de los detalles relativos al tiempo necesario para

ponerla en préactica. (Perrault, 1997)

De la misma forma afios mas adelante mencionan que el plan de mercadotecnia es la
formulacién escrita de una estrategia de mercadotecnia y de los detalles relativos al
tiempo necesario para ponerla en practica. Debera contener una representacion descrita
de lo siguiente. (Perrault & Hill, 2006)

Al mismo tiempo comparte la American Marketing Asociation (A.M.A.), el plan de
marketing es un documento compuesto por un analisis de la situacién de mercadotecnia
actual, el analisis de las oportunidades y amenazas, los objetivos de mercadotecnia, la
estrategia de mercadotecnia, los programas de accion y los ingresos proyectados (el

estado proyectado de pérdidas y utilidades). (Asociation, 2006)

Por otra parte, Espinoza (2014) indica que el plan de marketing es una herramienta
vital y necesaria para toda empresa del S.XXI. Actualmente se encuentra ante un entorno
altamente competitivo y dinamico, donde la organizacién debe afrontar continuamente
nuevos desafios. Sin duda, la globalizacién de mercados, internet, la inestabilidad
econdmica y un continuo desarrollo y avance tecnolégico producen una serie de cambios
que determinan el éxito de toda empresa. La adaptacion de las empresas a este nuevo
paradigma no puede ser inventada y es necesario elaborar un plan de mercadeo que

permita pronosticar y afrontar los cambios del entorno
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Segun la definicion de Kotler (2015), un plan de marketing es un documento escrito
en el que se recogen los objetivos, las estrategias y los planes de accion relativos a los
elementos de Marketing-Mix, que facilitaran y posibilitaran el cumplimiento de la

estrategia dictada en el ambiente corporativo, afio tras afio, paso a paso.

De la misma forma Tejada (2015) sefiala que el plan de marketing es un documento
escrito en el que, de una forma sistematica y estructurada y previos los correspondientes
analisis y estudios, se definen los objetivos a conseguir en un periodo de tiempo
determinado, asi como se desarrollan los programas y los medios de accion que son

precisos para alcanzar los objetivos enunciados en el plazo previsto.

Dos afios mas adelante el autor Raiter (2017) indica que un plan de marketing es un
documento de negocios explicando las estrategias de marketing y las tacticas. A menudo
se centra en un periodo especifico de tiempo (es decir, durante los préximos 12 meses) y
cubre una diversidad de detalles relacionados con el marketing, como los costos, las metas
y los pasos a seguir. El plan puede ser direccionado a la marca, un producto o servicio
dado por la empresa. Es importante tener en mente que este plan debe estar siempre

alineado con los Valores, Mision y Vision de la organizacion.

De la misma forma para Romero (2017) indica que el plan de marketing es un
documento en formato texto o esquematico donde se recogen todos los estudios de
mercado realizados por la empresa, los objetivos de marketing a conseguir, las estrategias

a implementar y la planificacién a seguir.

De acuerdo a las teorias citadas anteriormente, es importante sefialar que toda empresa,
por pequefa que sea, debe de tener un plan de marketing, es por ello que el autor de la
presente tesina se alinea con la teoria de Espinosa (2014) quien indica que el plan de
marketing es “una herramienta vital y necesaria para toda empresa del S.XXI.
Actualmente se encuentra ante un entorno altamente competitivo y dinamico, donde la
organizacion debe afrontar continuamente nuevos desafios. Sin duda, la globalizacion de
mercados, internet, la inestabilidad econdmica y un continuo desarrollo y avance
tecnoldgico producen una serie de cambios que determinan el éxito de toda empresa.

La adaptacién de las empresas a este nuevo paradigma no puede ser inventada y es
necesario elaborar un plan de mercadeo que permita pronosticar y afrontar los cambios

del entorno (Espinoza, 2014)
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1.2.2 Estructura del plan de marketing

Es de tal importancia que se evalué cada uno de los pasos ya indicados, segun Fisher,
(2011) toda estructura del plan de marketing necesita llevar un control, los cuales sean
adaptados a las necesidades de las empresas, como lo son:

1) Analisis de la situacion: lleva consigo el anélisis FODA (Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades, Amenazas). Los cuales se realizan para el buen
desempefio de la empresa.

2) Objetivos de marketing: en este se realizan las metas y las estrategias de toda
compafiia.

3) Posicionamiento y ventaja diferencial: se realizan las ventajas diferenciales y
el posicionamiento en el mercado.

4) Mercado Meta y demanda del mercado: en este punto se especifican los
grupos de personas u organizaciones que la empresa dirigira.

5) Mezcla de marketing: En esta se realizara la combinacion de numerosos

aspectos de los siguientes elementos:

El producto

Como se los distribuye

Como se lo promueve

Precio

6) Evaluacion de resultados o control: se indicar el disefio del instrumento que
permita a la evaluacion y al control constante de cada operacién para que el
resultado final sea lo mas apegado hacia el plan estratégico del marketing.

Segun Ballesteros, (2013) la estructura del plan de marketing contiene lo siguiente:

Anaélisis de la situacion: analisis interno y analisis externo

Anadlisis interno: analisis de indicadores; generales y particulares, analisis
de ventas, analisis de rentabilidad, analisis comparativo de factores de
marketing (FODA).

Analisis externo: consumidor, competencia, mercado, macro entorno,
micro entorno, proveedores, canales, publicos.

2. Matriz FODA

3. Factores criticos de éxito

16



4. Objetivos de marketing
5. Definicion de estrategias y tacticas
6. Presupuesto de marketing

7. Estado de resultados

Una estructura de un Plan de Marketing se puede resumir en los

siguientes puntos:

a) Analisis DAFO  (Debilidades, Amenazas, Fortalezas vy
Oportunidades). — Se necesita conocer en detalles la situacion por la que
atraviesa el sector donde se pretende realizar un plan de marketing.

b) Objetivos por alcanzar. - Tener Claro que se quiere lograr es vital dentro

de un plan de marketing, asi se sabe cuéles son las expectativas.

c) Estrategias. — Para cumplir los objetivos establecidos se deben realizar
estrategias para ejecutarlas, dentro de las estrategias se pueden realizar,

por ejemplo, Segmentacién del mercado, Marketing Mixto, entre otros.

Medicion de Resultados. — En esta Gltima seccidn se analizan los resultados, pudiendo
determinar si los objetivos se han cumplido. Es vital el analisis de los resultados porque
permite determinar que se ha realizado bien o en su defecto mal, a partir de los resultados

se pueden tomar decisiones.

1.2.3 Coaching

El coaching es una disciplina que naci6é en Estados Unidos con el objetivo de
incrementar el rendimiento individual de los profesionales del deporte. Desde entonces
han transcurrido 30 afios y estas lecciones se han extrapolado en los méas diversos campos
de la actividad humana. La estructura empresarial ha sabido hacer suya esta ensefianza y
cada vez son mas los profesionales de diferentes sectores que recurren a esta alternativa

para mejorar su desempefio (Ortiz, 2010)
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Coaching es el arte de hacer preguntas para ayudar a otras personas, a traves del
aprendizaje, en la exploracion y el descubrimiento de nuevas creencias que tienen como

resultado el logro de sus objetivos. (Laura, 2010)

La International Coach Federation reconoce el coaching es una relacién
profesional continuada que ayuda a que las personas produzcan resultados extraordinarios
en sus vidas, carreras, negocios u organizaciones. A través de este proceso de coaching,
los clientes ahondan en su aprendizaje, mejoran su desempefio y refuerzan su calidad de
vida. (Federation, 2011)

Segln Lozano (2014) el Coaching es una herramienta que contribuye al desarrollo
de estrategias que favorecen el crecimiento personal y profesional, para la obtencion de

resultados e incrementar el potencial.

De acuerdo al autor Whitmore (2015) quien es considerado el padre del coaching
empresarial moderno y uno de los mas importantes pensadores sobre el liderazgo, que ha
contribuido a humanizar el mundo de la direccion. Entre los objetivos que Whitmore

(2015) destaca que pueden alcanzarse con el coaching destacan:

Mejorar el desempefio y la productividad de los equipos de trabajo, a

través de la motivacion principalmente.

o Incrementar el talento de las organizaciones a través de la mejora del

aprendizaje, de sus capacidades y habilidades.

o Mejorar la comunicacion y el clima de los equipos, donde logra respirarse

un ambiente con mas respeto, entusiasmo y confianza, entre otros.

o Aumentar la flexibilidad y adaptacién al cambio de las personas, asi como

su capacidad de resiliencia.

Asimismo, para Goleman, (2015) autor del concepto de inteligencia emocional y
quien también podria ser considerado como uno de los impulsores del coaching y del
coaching empresarial sefiala que el Coaching se alinea a la inteligencia emocional
podriamos definirla como la capacidad de una persona para conocer e interpretar tantos
sus emociones como las de otros. Para alcanzar un buen nivel de inteligencia emocional

se precisan de cinco competencias.
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« Laautoconciencia, capacidad de centrar la atencidn en nuestro estado emocional.

Conocernos para evitar reacciones descontroladas.

o Laautorregulacion, habilidad que nos permite seleccionar la emocién que
deseamos experimentar en una situacion o momento, sobre todo evitando las

influencias negativas.

o Laautomotivacion, que nos impulsa a usar nuestras emociones como herramienta
para lograr cambios positivos en nuestra vida a través de la busqueda de nuestros

objetivos.

« Laempatia, como la capacidad de entender lo que siente el otro, ponernos en su

piel, saber su perspectiva.

o Saber fomentar las relaciones. Interesarse por los deméas con respeto y

compromiso.

1.2. 4 Marca personal:

La Marca Personal; en inglés Personal Branding es un concepto de desarrollo
personal que consiste en considerarse uno mismo como una marca, que al igual que las
marcas comerciales, debe ser elaborada, transmitida y protegida, con animo de
diferenciarse y conseguir mayor éxito en las relaciones sociales y profesionales. El
concepto surgié como una técnica para la busqueda de trabajo sea por primera vez o sea
como cambio de carrera o profesion.

Los autores Fisher y Espejo (2004) sefialan en su obra «Mercadotecnia» en la cual
definen marca como un nombre, término simbolico o disefio que sirve para identificar los
productos o servicios de un vendedor o grupo de vendedores, y para diferenciarlos de los
productos de los competidores.

Lépez (2011) indica que es el resultado del personal branding. Este proceso de
creacion aglutina conceptos y fases claves del mundo de los recursos humanos, la

psicologia, el marketing, el management empresarial y de la comunicacion.

Desarrollar una Marca Personal consiste en identificar y comunicar las
caracteristicas que nos hacen sobresalir, ser relevantes, diferentes y visibles en un entorno

homogéneo, competitivo y cambiante. (Tecnologico, 2014)
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Aunque el término_marca personal se emplee desde hace relativamente poco
tiempo, el concepto como tal ha existido siempre, entendido como reputacion, fama o,
reconocimiento y todos en mayor o0 menor medida teniamos algo de ello. Sin embargo,
lo que hasta la actualidad se manejaba de forma inconsciente e intuitiva hoy en dia se
pretende analizar y sistematizar de modo que lo que era innato en algunas personas pueda

ser reflexivo, proactivo y al alcance de todo el que se lo proponga. (Najera, 2014)

Por otro lado, Trias (2016) invita reflexionar sobre el impacto que se tiene frente
a los demaés he indica los siguiente: La Marca Personal es la promesa que los demaés ven
en ti y que tu puedes modelar.

1.2. 5 Estrategia

La estrategia es el lazo comdn entre las actividades de la organizacion y las
relaciones producto-mercado de tal manera que definan la esencial naturaleza de los
negocios en que esta la organizacion y los negocios que planea para el futuro. (Ansoff,
1965).

La estrategia es el conjunto de fines y objetivos basicos de la organizacién, los
principales programas de accion escogidos para alcanzar estos fines y objetivos, y los
sistemas méas importantes de asignacion de recursos usados para relacionar a la

organizacion con su entorno. (Hatten, 1972).

Estrategia es la determinacién de las metas y objetivos de una empresa a largo
plazo, las acciones a emprender y la asignacion de recursos necesarios para el logro de
dichas metas. (Chandler, 2003).

Se constituye la estrategia en un aspecto muy importante en las decisiones que
deben tomar las personas que tienen a cargo la gestion de una organizacion, en la que hay
recursos de todo tipo que deben ser utilizados en forma Optima para cumplir con las

politicas y metas trazadas. (Sierra, 2013).
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1.3 Marco Conceptual

1.3.1 Plan de Marketing: El plan de marketing es un documento escrito en el que se
recogen los objetivos, las estrategias y los planes de accion relativos a los elementos de
Marketing-Mix, que facilitaran y posibilitaran el cumplimiento de la estrategia dictada en

el ambiente corporativo, afio tras afio, paso a paso. (Noray, 2015)

1.3.2 Coaching: El coaching es una disciplina nueva que nos acerca al logro de objetivos
permitiéndonos desarrollarnos personal y profesionalmente. Es una competencia que te
ayuda a pensar diferente, a mejorar las comunicaciones que mantienes y profundizar en
ti mismo. (Asesco, 2019)

1.3.3 Speaker: Se denomina en nuestro idioma orador a aquella persona que habla en
publico ya sea porque se dedica a hacerlo dando charlas, disertaciones y discursos
inherentes a una materia que domina, o bien puede tratarse de un individuo que asume el
rol de orador ante una circunstancia particular que lo lleva a pronunciar un discurso, o
unas palabras improvisadas ante un gran publico.

Entonces, basicamente, la palabra la empleamos para designar a aquel individuo que

habla en ante una gran audiencia. (Ucha, 2015)

1.3.4 Consultor: Un consultor del latin consultas que significa asesoramiento es un
profesional que provee de consejo experto en un dominio particular o area de experiencia,
sea mantenimiento, contabilidad, tecnologia, publicidad, legislacién, disefio, recursos

humanos, ventas, arte, medicina, finanzas, relaciones publicas. (Cabrejo, 2015)

1.3.5 Venta: Es toda actividad que incluye un proceso personal o impersonal mediante el
cual, el vendedor 1) identifica las necesidades y/o deseos del comprador, 2) genera el
impulso hacia el intercambio y 3) satisface las necesidades y/o deseos del comprador (con
un producto, servicio u otro) para lograr el beneficio de ambas partes (Thompson, 2016)

1.3.6 Coaching Comercial: El coaching comercial es una de las modalidades de
coaching grupal. Se desarrolla en sesiones en las que los miembros del equipo repasan
los conceptos basicos de la venta de productos y los aplican en funcion de los objetivos

de la empresa.
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1.3.7 OTL: La publicidad es una forma de comunicacién que intenta incrementar el
consumo de un producto o servicio, en esta ocasion nos centraremos en una muy
particular la publicidad OTL la cual es la publicidad que hoy esta acaparando los ojos del

mundo.

La publicidad OTL tal vez comenzé con los emails, después con los banners, y ahora
las paginas web interactivas. OTL, la herramienta mas actual para atacar a los clientes en
las Redes Sociales. (Daniel, 2016)

1.3.8 Social media: un conjunto de plataformas y herramientas establecidas en internet
las cuales mejoran la forma de compartir informacion de fotografias, videos, audios y
textos de manera que fluya entre los internautas.

1.3.9 Marketing de contenidos: Creacion y distribucion de contenido relevante para
atraer la atencion del target con la finalidad de que estos se conviertan en futuros clientes.
1.3.10 Video marketing: técnica del marketing en el que se utiliza material audiovisual

que sirve para promocionar un producto, marca o servicio.

1.3.11 Medios BTL: Below The Line, también conocido por sus siglas BTL, es una
técnica de marketing que consiste en la utilizacién de medios no convencionales para las
estrategias publicitarias de las empresas. La promocién de los servicios y productos se
pone en marcha a través de campafias creativas que causan una importante novedad y
sorpresa en los usuarios. Busca despertar el deseo del publico y atrapar su interés, por lo
que es considerada una de las estrategias directas con mayor efectividad.
(Dircomfidencial, 2020)

1.3.12 Medios ATL: Los medios ATL se pueden considerar también como los medios
tradicionales, es decir, aquellos a los que ya todos estan acostumbrados a acudir y ver
desde hace décadas, por ejemplo: radio, television, medios impresos, cine y muchos

expertos actualmente consideran el internet como parte de este medio. (Escamilla, 2019)
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1.4 Marco Juridico

1.4.1 Constitucion de la Republica del Ecuador
TITULO I

DERECHOS

Capitulo segundo

Derechos del buen vivir

Seccion tercera

Comunicacion e Informacion

Art. 16.- Todas las personas, en forma individual o colectiva, tienen derecho a:

Una comunicacion libre, intercultural, incluyente, diversa y participativa, en todos
los ambitos de la interaccidn social, por cualquier medio y forma, en su propia

lengua y con sus propios simbolos.
El acceso universal a las tecnologias de informacion y comunicacion.

La creacion de medios de comunicacion social, y al acceso en igualdad de
condiciones al uso de las frecuencias del espectro radioeléctrico para la gestion de
estaciones de radio y television publicas, privadas y comunitarias, y a bandas
libres para la explotacion de redes inaldmbricas.

El acceso y uso de todas las formas de comunicacion visual, auditiva, sensorial y

a otras que permitan la inclusién de personas con discapacidad.

Integrar los espacios de participacion previstos en la Constitucion en el campo de

la comunicacion.

Seccidn octava

Trabajo y seguridad social

Art. 33.- El trabajo es un derecho y un deber social, y un derecho econémico, fuente de

realizacion personal y base de la economia. EI Estado garantizara a las personas

trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida decorosa, remuneraciones y

retribuciones justas y el desempefio de un trabajo saludable y libremente escogido o

aceptado.

Art. 34.- El derecho a la seguridad social es un derecho irrenunciable de todas las

personas, y serd deber y responsabilidad primordial del Estado. La seguridad social se



regira por los principios de solidaridad, obligatoriedad, universalidad, equidad, eficiencia,
subsidiaridad, suficiencia, transparencia y participacion, para la atencion de las

necesidades individuales y colectivas.

El Estado garantizard y hara efectivo el ejercicio pleno del derecho a la seguridad social,
que incluye a las personas que realizan trabajo no remunerado en los hogares, actividades
para el auto sustento en el campo, toda forma de trabajo autbnomo y a quienes se

encuentran en situacion de desempleo.
Seccion novena Personas usuarias y consumidoras

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de 6ptima calidad
y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa sobre su
contenido y caracteristicas

La ley establecera los mecanismos de control de calidad y los procedimientos de defensa
de las consumidoras y consumidores; y las sanciones por vulneracion de estos derechos,
la reparacion e indemnizacién por deficiencias, dafios o mala calidad de bienes y
servicios, y por la interrupcion de los servicios publicos que no fuera ocasionada por caso

fortuito o fuerza mayor. (Constitucién de la Republica del Ecuador, 2018).

1.4.2 Plan Nacional de Desarrollo 2017 — 2021 - Toda una Vida

» Eje 1: Derechos para todos durante toda la vida.

Objetivo 1: Garantizar una vida digna con iguales oportunidades para todas las personas.

Fundamentacion
El garantizar una vida digna en igualdad de oportunidades para las personas es
una forma particular de asumir el papel del Estado para lograr el desarrollo; este es el
principal responsable de proporcionar a todas las personas —individuales y colectivas—,
las mismas condiciones y oportunidades para alcanzar sus objetivos a lo largo del ciclo
de vida, prestando servicios de tal modo que las personas y organizaciones dejen de ser

simples beneficiarias para ser sujetos que se apropian, exigen y ejercen sus derechos.
Politicas y lineamientos

1.6 Garantizar el derecho a la salud, la educacion y al cuidado integral durante el

ciclo de vida, bajo criterios de accesibilidad, calidad y pertinencia territorial y cultural.
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1.7 Garantizar el acceso al trabajo digno y la seguridad social de todas las
personas.

1.8 Garantizar el acceso a una vivienda adecuada y digna, con pertinencia cultural
y a un entorno seguro, que incluya la provision y calidad de los bienes y servicios publicos
vinculados al habitat: suelo, energia, movilidad, transporte, agua y saneamiento, calidad
ambiental, espacio publico seguro y recreacion.

1.16 Promover la proteccion de los derechos de usuarios y consumidores de bienes
y servicios.

> Eje 2: Economia al servicio de la sociedad.

Objetivo 5: Impulsar la productividad y competitividad para el crecimiento
econdmico sostenible, de manera redistributiva y solidaria.

5.6 Promover la investigacion, la formacion, la capacitacion, el desarrollo
y la transferencia tecnoldgica, la innovacion y el emprendimiento, la
proteccion de la propiedad intelectual, para impulsar el cambio de la matriz
productiva mediante la vinculacion entre el sector publico, productivo y

las universidades.

» Eje 3: Més sociedad, mejor Estado.

Objetivo 8: Promover la transparencia y la corresponsabilidad para una
nueva ética social.

8.1. Impulsar una nueva ética laica, basada en la honestidad, la
solidaridad, la corresponsabilidad, el dialogo, la igualdad, la equidad y la
justicia social como valores y virtudes que orientan el comportamiento y

accionar de la sociedad y sus diversos sectores.

1.4.3 Ley Organica de Comunicacion.

Art. 1.- Esta ley tiene por objeto desarrollar, proteger, promover, garantizar,
regular y fomentar, el ejercicio de los derechos a la comunicacion establecidos en los
instrumentos de derechos humanos y en la Constitucion de la Republica del Ecuador.

Ademas, el objeto de esta Ley comprendera la proteccion del derecho a ejercer la
libertad de expresion, y a buscar, recibir y difundir informacion e ideas de toda indole a

través de medios de comunicacion.
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3.5. Impulsar la economia urbana y rural, basada en el uso sostenible y agregados de valor
de recursos renovables, propiciando la corresponsabilidad social y el desarrollo de la

bioeconomia.
1.4.4 Ley de la Propiedad Intelectual

Art.1. El Estado reconoce, regula y garantiza la propiedad intelectual adquirida
de conformidad con la ley las Decisiones de la Comision de la Comunidad Andina y los
convenios internacionales vigentes en el Ecuador.

La propiedad intelectual comprende:
1. Los derechos de autor y derechos conexos
2. La propiedad industrial, que abarca, entre otros elementos, los siguientes:
a. Las invenciones;
b. Los dibujos y modelos industriales}
Los esquemas de trazado (topografias) de circuitos integrados;

e o

La informacién no divulgada y los secretos comerciales e industriales;
Las marcas de fabrica, de comercio, de servicios y los lemas comerciales;
Las apariencias distintivas de los negocios y establecimientos de comercio;

Los nombres comerciales;

o «Q o~ @

Las indicaciones geograficas; e,
i. Cualquier otra creacion intelectual que se destine a un uso agricola, industrial
0 comercial.
3. Las obtenciones vegetales. Las normas de esta Ley no limitan ni obstaculizan los
derechos consagrados por el Convenio de Diversidad Biologica, ni por las leyes dictadas

por el Ecuador sobre la materia.

Art. 3. El Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual (IEPI), es el
Organismo Administrativo Competente para propiciar, promover, fomentar, prevenir,
proteger y defender a nombre del Estado Ecuatoriano, los derechos de propiedad
intelectual reconocidos en la presente Ley y en los tratados y convenios internacionales,
sin perjuicio de las acciones civiles y penales que sobre esta materia deberan conocerse

por la Funcion Judicial.
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1.4.5 Ley de Defensa al Consumidor

Art. 2.- Definiciones. - Para efectos de la presente ley, se entendera por:

Anunciante. - Aquel proveedor de bienes o de servicios que ha encargado la
difusion publica de un mensaje publicitario o de cualquier tipo de informacion

referida a sus productos o servicios.

Publicidad. - La comunicacion comercial o propaganda que el proveedor dirige
al consumidor por cualquier medio idoneo, para informarlo y motivarlo a adquirir
0 contratar un bien o servicio. Para el efecto la informacion debera respetar los
valores de identidad nacional y los principios fundamentales sobre seguridad

personal y colectiva.

Publicidad Abusiva. - Toda modalidad de informacion o comunicacion
comercial, capaz de incitar a la violencia, explotar el miedo, aprovechar la falta
de madurez de los nifios y adolescentes, alterar la paz y el orden pablico o inducir
al consumidor a comportarse en forma perjudicial o peligrosa para la salud y
seguridad personal y colectiva.

Se considerard también publicidad abusiva toda modalidad de informacion o

comunicacion comercial que incluya mensajes subliminales.

Publicidad Engafiosa. - Toda modalidad de informacion o comunicacion de
caracter comercial, cuyo contenido sea total o parcialmente contrario a las
condiciones reales o de adquisicién de los bienes y servicios ofrecidos o que
utilice textos, dialogos, sonidos, imagenes o descripciones que directa o
indirectamente, e incluso por omisién de datos esenciales del producto, induzca a

engafio, error o confusion al consumidor.

1.4.6 Reglamento para aplicacion Ley de régimen tributario interno
Titulo 1V Régimen impositivo simplificado

Capitulo I de la inscripcion y corporacion

Art. 217.- Requisitos para la inscripcion de nuevos contribuyentes. - Para la
inscripcion por primera vez en el RUC, bajo el Régimen Simplificado, las personas
naturales que cumplan con los parametros establecidos en la Ley de Régimen Tributario,

deberan presentar los requisitos que mediante resolucion administrativa establezca el
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Director General del Servicio de Rentas Internas. La informacion proporcionada por el
sujeto pasivo en el RUC y su actualizacion correspondiente, se someterd a los
lineamientos establecidos en la Ley del RUC. Una vez inscritos en el RUC e incorporados
al nuevo régimen, los sujetos pasivos deberan solicitar la autorizacion para emitir

comprobantes de venta en el Régimen Simplificado.

Requisitos para obtener el RUC:
- Inscripcién en el RUC
- Emision de comprobantes de venta
- Declaracion de impuestos

- Pago de impuestos

1.47 Reglamento de comprobantes de venta, retencion y documentos
complementarios.

Capitulo |

De los comprobantes de ventas

Art. 1.- Comprobantes de venta. - Para los fines de este Reglamento, se entiende por
comprobante de venta todo documento que acredite la transferencia de bienes o la
prestacion de servicios. En consecuencia, quedan comprendidos bajo este concepto los
siguientes documentos:

a) Facturas;

b) Notas, o boletas de venta - RISE;

c) Liquidaciones de compra de bienes o prestacion de servicios;

d) Tiquetes o vales emitidos por maquinas registradoras;

e) Los autorizados referidos en el articulo 10 de este Reglamento;

f) Notas de crédito y notas de débito; y,

g) Otros que, por su contenido y sistema de emision, permitan un adecuado control por
parte del Servicio de Rentas Internas y se encuentren previa y expresamente autorizados
por dicha Institucion.

El Servicio de Rentas internas autorizara la impresion de los comprobantes de venta a
través de los establecimientos graficos autorizados, en los términos y bajo las condiciones

del presente Reglamento.
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2 Capitulo Il Metodologia Empleada

2.1 Enfoque de la investigacion

Mixto:

El investigador empleo dos métodos que muestran datos cuantitativos y cualitativos,

los cuales convierten a la investigacion en mixta a través del empleo de técnicas de

investigacion como la observacion y el empleo de las encuestas.

211

Cuantitativo:

El Método cuantitativo se caracteriza por la busqueda y acumulacion de datos,
generalmente se utilizan para analizar datos numéricos como fundamentos, a
través de construcciones estadisticas de acuerdo con ciertas apreciaciones ldgicas.

Este método se empled a traves de la encuesta empleada en la investigacion.

Cualitativo:

El método Cualitativo estudia la realidad bajo el contexto natural y como se
identifica en la interpretacion de diferentes fendmenos de acuerdo con las
personas implicadas. Utiliza variedad de medios para recoger informacion como
las entrevistas, imagenes, observaciones, historias de vida, en los que se describen
las rutinas y las situaciones problematicas, asi como los significados en la vida de
los participantes. EI método cualitativo se empled a través de la observacion y

entrevistas realizadas.

Tipos de Investigacion:

Descriptiva

Este tipo de investigacion muy valiosa permite conocer las caracteristicas de la
problemética en los diferentes procesos y componentes, como es la falta de
identidad de la marca ISAAC MOLINA COACHING COMERCIAL, la cual no
tiene ese impacto a los clientes en mayor énfasis las Pymes, aparte de contar con
la experiencia y cursos de tan valiosa importancia tanto en la disciplina del

Coaching como en las especializaciones del Marketing y Ventas no es conocido.
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e Explicativa
La aplicacion de la presente investigacion permite detectar las causas del
problema existente, dentro de ellas con un mayor énfasis es como se ha venido
dando a conocer en el medio con una carencia de herramientas muy importantes
de publicidad. Adicional es importante mencionar que sin una estrategia de
precios en los servicios que ofrece sera complicado el ingreso a las Pymes ser
competitivo para ello se ha establecido una estrategias de precios desde un valor
por hora como Speaker en seminarios como expositor invitado en las alianzas con
diferentes centros de educacién superior cuando realicen diferentes tipos de
Workshops y para sus programas de capacitacion diferentes paquetes se servicios
esto permite ser competitivo para los requerimientos o necesidades de este tipo de

compafiias dentro del sector empresarial .

2.1.2 Métodos Investigativos
Los métodos a usar en el presenten trabajo investigativo son los siguientes:
= Teorico
=  Empirico

= Estadisticos
2.1.3 Método Tedrico

e Andlisis y Sintesis:
En el presente trabajo investigativo se uso el método de andlisis y sintesis
el cual partié de un estudio de diversas fuentes bibliograficas que fueron
estudiadas al momento de estructurar el marco tedrico, el mismo que se
encuentra conformado por: libros, articulos de revistas, blogs y paginas
web de todas esas fuentes consultadas se determina que el 85%
corresponde a los ultimos 10 afios, algunas busquedas de este proyecto
investigativo, permite al autor de la actual tesina examinar y demostrar el
punto de vista de los datos alcanzados por intermedio de varias fuentes

consultadas.
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Inductivo y Deductivo:
Esta herramienta permite partir de una pequefia premisa para llegar a un
andlisis de manera global permitiendo conocer las debilidades de la marca

en un contexto particular:

Falta de Identidad Corporativa.

Falta de Material publicitario de la marca.

No cuenta con un logo de la Marca.

No existe un plan de capacitaciones dentro del afio.

No cuenta con presencia en Redes Sociales.

No mantiene alianzas con operadores de capacitaciones sean estos
publicos o privados.

No mantiene convenios con Instituciones Educativas de Nivel Superior
No cuenta con camisetas con el logo de la marca para los entrenamientos
corporativos.

No ha realizado giro de medios sean estos radiales o de tv.

Historico Légico:

Se ha utilizado el método histdrico l6gico debido a que se considerd
importante dar a conocer la evolucién que ha tenido el marketing y el
crecimiento de desarrollo de la marca ISAAC MOLINA COACHING
COMERCIAL a traves del marco Historico con la finalidad de tener una

idea mas clara del tema a investigar.

2.1.4 Método Empirico

Observacion:

Se ha considerado importante utilizar la herramienta investigativa de la
observacion, la misma que serd realizada con implicacion no participativa
ya que sera realizada por medio del estudio de redes sociales que manejan
los coaching enfocados en temas de marketing y ventas con el objetivo de
conocer cuéles son las estrategias de Marketing OTL que emplean los
mismos y asi poder implementarlas en el plan de marketing que se presenta
en esta investigacion.

(Ver Anexol)
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« Encuesta

Se trabajo con el método de la encuesta ya que permite investigar y buscar
informacidn actual obtenida por parte de las personas para lo cual se ha
elaborado un cuestionario de 10 preguntas politomicas y dicotomicas con
aplicacion de muestreo no probabilistico no intencional. El objetivo de esta
encuesta radico en conocer las necesidades de las empresas en cuanto a la
capacitacion del personal para poder ofrecer los servicios a las mismas

posteriormente.

e Entrevista
Se utilizara la herramienta investigativa de la entrevista y se aplica una
entrevista de tipo estandarizada no programada debido a que se cuenta con
un conjunto de preguntas que no necesariamente se deben realizar en el
mismo orden a los entrevistados ya que por el medio de esta herramienta
se realizard un intercambio de opiniones e ideas que aun cuando se
planifican las preguntas a realizar en el desarrollo de la misma pueden
surgir otras interrogantes que aporten una mayor informacion a la
investigacion, razon por la cual se declara que la entrevista ademas seré
flexible y de tipo mixta.

Se entrevistara a 3 personas los cuales son:

1.- Psi. Carol Obando, directora del Centro Integral de Coaching

2.- Ing. Guillermo Holguin Speaker y Coach en Marketing Digital

3.- Ing. Hugo Arévalo Coach en Ventas y Consultor Financiero.

La entrevista sera realizada de manera directa e individual ya que se realizaran
personalmente a los antes mencionados, con un caracter informativo debido a que
el fin de la entrevista es conocer la importancia del Coaching dentro de las
organizaciones en sus equipos comerciales sean estos de servicio al cliente,
marketing y ventas.

Para la preparacion de la entrevista tomo 2 semanas, en la cual los 5 primeros
dias consistieron en la formulacion de un formato entre 3 a 4 preguntas para cada
entrevistado con razon informativo basandose en los antecedentes y
transformacion que ha tenido el Coaching en nuestro pais con énfasis dentro de la

ciudad de Guayaquil y que impacto tiene en los equipos comerciales de las
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compafiias, posteriormente los otros dias se procedid a contactar a las tres

personas que se entrevistaran para obtener la debida apertura y se pudo establecer

la fecha y hora para proceder a la entrevista.

2.1.5 Método Estadistico

Descriptivo:

Es aquel método que va a poder identificar las estadisticas de las encuestas, a
través del empleo de las frecuencias absoluta y relativa porcentual para cada
uno de los items de las preguntas de la encuesta. Este método se empled para
la elaboracion de tablas y graficos en el trabajo y se aplico también para la

interpretacion de los mismos.

2.1.6 Universo y Muestra

Universo:

La investigacion se realiz6 en la con diferentes desde la via Juan Tanca
Marengo hasta el Km16.5 Via a Daule de las cuales se pueden resaltar que son
empresas tanto en produccion y econdmicamente activas y cuentan también
por la mayor cantidad de personas ya que muchas compafiias dentro del sector
su segmento comercial es industrial, consumo, masivo, servicios y son
alrededor de 527 empresas segun datos obtenidos de un censo realizado por la
Espol en el 2018.

Muestra:

El tipo de muestreo que se utilizo en las encuestas fue de tipo no probabilistico
e intencional, por lo cual se han seleccionado 50 compafiias dentro del sector
norte de la ciudad de Guayaquil con diferentes segmentos servicios,
industriales, consumo masivo desde la via Juan Tanca Marengo hasta el
Km16.5 Via a Daule.
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2.1 7 Andlisis de los resultados

Analisis de los resultados de la encuesta

1.- ¢Su compaifiia realiza capacitaciones durante el afio?

Tabla N°1:

Interrogante 1

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 50 100%
NO 0 0%
TOTAL 50 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Isaac Molina

Grafico N°1

Interrogante 1

m S| mNO

Analisis:

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Isaac Molina

De un total de 50 Compaifiias encuestadas el 100% indicaron que realizan capacitaciones

durante el afo.
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2.- ¢Con qué frecuencia durante el afio realizan capacitaciones para su personal?

Tabla N°2
Interrogante 2

ALTERNATIVA CANTIDAD PORCENTAJE

TRIMESTRAL 30 60%

SEMESTRAL 15 30%
ANUAL 5 10%
TOTAL 50 100

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Isaac Molina

Grafico N°2

Interrogante

B TRIMESTRAL WSEMESTRAL @ ANUAL

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Isaac Molina
Andlisis:
De un total de 45 Compafiias encuestadas que si realizan capacitaciones durante el afio el
10% indicd que contratan servicios de capacitacion en periodos anuales, seguido por un
30% de compafiias que lo realizan de manera trimestral, mientras que el 60% de
compafiias indicé que lo realizan de manera semestral. Lo cual quiere decir que la mayor

parte de las empresas realizan capacitaciones de forma semestral.
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3.- ¢Qué es lo mas importante que valora su departamento de Talento Humano al
contratar un programa de capacitacion para el personal sea este por medio de un

instructor independiente 0 mediante un centro de educacion continua particular?

Tabla N°3
Interrogante 3
ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE
CONTENIDO DE LA
CAPACITACION 35 70%
EXPERIENCIA DEL INSTRUCTOR 15 30%
TOTAL 50 100%
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Isaac Molina
Grafico N°3:

Interrogante 3

= CONTENIDO DE LA CAPACITACION
= EXPERIENCIA DEL INSTRUCTOR

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Isaac Molina

Andlisis:
De un total de 50 Compaiiias encuestadas el 30% refleja que consideran importante

analizar la experiencia del instructor, seguido por un 70% que valora el contenido del
programa.
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4.- ¢Cuales son los departamentos dentro de su compafiia que demandan mayor
cantidad de capacitaciones?

Tabla N°4

Interrogante 4

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

COMERCIAL 35 70%
ADMINISTRATIVO 15 30%
TOTAL 50 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Isaac Molina

Grafico N°4

Interrogante 4

= COMERCIAL
= ADMINISTRATIVO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Isaac Molina
Andlisis:

De un total de 50 Compafiias encuestadas el 30% indico que es el departamento

administrativo y el 70% menciona que es el departamento comercial.
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5.- ¢Dentro de su compafiia existe alguna alianza con instructores independientes o
centros de educacién continua para las capacitaciones de su personal?

Tabla N°5

Interrogante 5

ALTERNATIVA FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 15 30%
NO 35 70%
TOTAL 50 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Isaac Molina

Grafico N°5

Interrogante 5

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Isaac Molina
Analisis:

De un total de 50 Compafiias encuestadas el 30% indicaron que si cuentan con un

convenio vigente para la capacitacion de su personal mientras que el 70% indicaron no
contar con convenios.
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6.- ¢ Cual es el presupuesto anual que destina su compafia para los programas de

capacitacion?

Tabla N°6

Interrogante 6

PRESUPUESTO CANTIDAD PORCENTAJE

$1.000 a $5.000 5 10%
$10.000 a $15.000 25 50%
$15.000 a $20.000 20 40%

TOTAL 50 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Isaac Molina

Grafico N°6

Interrogante 6

®S51.000355.000 ®=S$10.0003 515.000

® 515,000 a $20.000

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Isaac Molina

Andlisis:

De un total de 50 compafiias encuestadas el 10% indic6 que el presupuesto esta dentro
del promedio entre $1.000 hasta $5.000, el 40% indico también que su presupuesto es
de $10.000 a $15.000 y en mayor porcentaje esta con el 50% destina entre $15.000 a
$20.00.
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7.- ¢A qué tipo de actividad pertenece su compafiia?

Tabla N°7
Interrogante 7

ACTIVIDAD DE
COMPARIAS  CANTIDAD PORCENTAJE

INDUSTRIAL 15 30%

CONSUMO
MASIVO 25 50%
SERVICIOS 10 20%
TOTAL 50 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Isaac Molina

Grafico N°7

Interrogante 7

= INDUSTRIAL = CONSUMO MASIVO
= SERVICIOS

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Isaac Molina

Analisis:

De un total de 50 Compafiias encuestadas el 20% indicaron que el segmento de servicios,
el 30% pertenecen al segmento industrial y con el mayor porcentaje del 50% se encuentra
las compafiias de consumo masivo.
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8.- ¢ Cudles son los medios que utilizas sean estas redes sociales, paginas web etc para
buscar referencias de un Instructor o Centro de Desarrollo personal en particular?

Tabla N°8

Interrogante 8

ALTERNATIVA CANTIDAD PORCENTAJE

PAGINA WEB 5 10%

REDES SOCIALE_S (Facebook , Instagram, 40 80%
LinkedIn)

OTROS 5 10%

TOTAL 50 100%

Fuente: Encuesta
Elaborado por: Isaac Molina

Grafico N°8
Interrogante 8
B PAGINA WEB

W REDES SOCIALES (Facebook, Instagram, Linkedin)
m OTROS

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Isaac Molina
Andlisis:

Del total de 50 compafiia existe una igualdad en el 10% por el medio de la Pagina Web

y otros con un 10% otros medios y con el mayor porcentaje de 80%.
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9.- ¢Contratarias a un instructor que todavia no ha trabajado con ustedes, pero

cuenta con amplia experiencia como Coaching Comercial para su Equipo de

Comercial?
Tabla N°9
Interrogante 9
ALTERNATIVA CANTIDAD PORCENTAJE
Sl 50 100%
NO 0 0%
TOTAL 50 100%
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Isaac Molina
Grafico N°9
Interrogante 9
=Sl mNO
Fuente: Encuesta
Elaborado por: Isaac Molina
Analisis:

De un total de 50 Compafiias encuestadas el 100% mencionaron que si contarian el servicio de
capacitaciones.
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10.- ¢ Estarias dispuesto a recomendar a otras compafiias el trabajo de un Coach o
centro de capacitaciones que lleno todas sus expectativas con el personal de su
compafiia?

Tabla N°10

Interrogante 10

ALTERNATIVA CANTIDAD PORCENTAJE

Sl 40 80%
NO 10 20%

TOTAL 50 100%
Fuente: Encuesta

Elaborado por: Isaac Molina

Grafico N°10

Interrogante 10

=S| mNO

Fuente: Encuesta

Elaborado por: Isaac Molina

Anélisis:

De un total de 50 compafiias encuestadas indico el 10% que por politicas de
confidencialidad de la compafiia no procederian a poder referir al instructor o centro de
capacitacion y con 90% indicaron que sin problema alguno pueden referir al Coach.
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2.1.8 Anadlisis de la observacion

Se realiz6 una observacion en diversas redes sociales pertenecientes a coaching

comerciales tal como se observa en la tabla que aparece a continuacion.

Tabla N°11

Registro de Observacion

Nombre del Coach Pais donde realiza las Redes sociales

actividades

ANTHONY ROBBINS
https://www.tonyrobbins.com/
: - Facebook
EEUU Instagram
5 Twitter
s LinkedIn
FRANK PALOMEQUE
https://frankpalomeque.com/
Facebook
, Instagram
- ECUADOR Twitter
t‘;{" LinkedIn
y FR A NK YouTube
PALOMEQUE
CRIZ URZUA
https://www.urzua.mx/ Facebook
Instagram
MEXICO Twitter
LinkedIn
YouTube
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https://www.tonyrobbins.com/
https://frankpalomeque.com/
https://www.urzua.mx/

Estrategias Utilizan:

Dentro de los importantes de las estrategias en sus redes sociales que utilizan es la
realizacion de Webinar (Clases en Vivo) donde ellos hablan de diferentes temas
importantes relacionados al crecimiento personal y ligados al perfil que cada uno realiza
como formador, antes de finalizar el WEBINAR invitan a que sus seguidores por medio
de un link puedan descargar informacién valiosa que sera de gran valor es sus actividades

diarias.

Realizan videos interactivos con sus seguidores y responden en tiempo real cualquiera
inquietud tanto en sus comentarios y videos con mayor frecuencia en las redes de mayor

alcance en Facebook, Instagram.

Las publicaciones de las conferencias impartidas por lo general se transmiten en
tiempo real para que su audiencia también pueda acceder y compartir con ello no
solamente llegan a las personas que estan de manera presencial incluso pueden superar
los asistentes en las transmisiones en vivo tanto seguidores nacionales e internacionales

que sigan dichas paginas.

Frecuencia de las estrategias que utilizan:

La frecuencia diaria que manejan en sus redes sociales son entre 3 a 6 publicaciones
diaria dentro de Facebook e Instagram las publicaciones dentro de LinkedIn y Twitter al
ser muchos méas informativos solo realizan méximo 1 a 3 publicaciones segun el
contenido de importancia Ejemplo: Cambios de Fecha de Capacitaciones o Seminarios

que han sido cancelados por diferentes temas de vital importancia.

Calidad de las imégenes:
Las Iméagenes son de Alta Calidad Full HD.

Calidad videos:
Es importante la calidad de los videos y por ende ellos tienen ya estudios propios de
grabacion con un personal calificado por ende sus resultados son positivos todos

consideran que un buen video tiene un mayor alcance llegar a mas clientes y despertar su
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interés para contratar sus servicios dentro de los 3 Coach el que mantiene mejor calidad

es Anthony Robbins.

Imagen Comercial:

La imagen de las marcan la cuidan mucho que se pueda apreciar tanto en artes,

videos y videos donde en la mayoria inician con sus logos.
Redes Sociales utilizadas para promocionar su Marca:

Las redes sociales mas utilizadas por estos formadores la podemos colocar en de

mayor a menor.

1.

2
3
4.
5

Facebook
Twiter
Instagram
YouTube
LinkedIn
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2.1.9 Desarrollo de las entrevistas

Entrevista # 1

Psi. Carol Obando, directora del Centro Integral de Coaching

1.- ¢ Qué importancia tiene el coaching en la actualidad a nivel empresarial dentro

de la ciudad de Guayaquil?

El proceso de coaching es muy importante en el desarrollo tanto empresarial como
personal. En Guayaquil existen organizaciones grandes que consideran el proceso de
Coaching como parte de su desarrollo y la demanda de Coaches es alta. En las
organizaciones mas pequefias consideran el Coaching como un curso de formacién y no
como un proceso esto hace que no se garanticen los resultados que puede dar un proceso
bien llevado. Afortunadamente la sociedad esta evolucionando y se le estd dando la
importancia que amerita un proceso bien llevado. Es importante resaltar que los
profesionales que ejerzan Coaching estén formados adecuadamente y puedan ofrecer

resultados sostenidos en el tiempo.

2.- ¢Cuales son los departamentos que tienen mayor demanda de sus servicios
dentro de las compafiias?

Recursos humanos

Servicio al cliente

Area comercial

3.- ¢Con que tipo de frecuencia usted realiza capacitaciones a nivel corporativo
dentro del afio?
Generalmente las capacitaciones durante el afio se dan una vez al mes. Es decir 12

capacitaciones al afio aproximadamente.

4.- ¢Cual es el giro de negocios de las compafiias que requieren sus servicios como
Coach?

Sector industrial

Sector servicios

Sector logistica
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5.- ¢Cual son los beneficios de aplicar el coaching para el equipo comercial de una
organizacion?

Los beneficios son multiples. Entre ellos:

Enfoque hacia un mismo objetivo

Mayor produccion

Mejor comunicacion

Mejor clima laboral

Mayor asertividad

Mejores indicadores y posicionamiento de marca en el mercado

48



Entrevista # 2

Ing. Guillermo Holguin Speaker y Coach en Marketing Digital

1.- ¢ Que importancia tiene el coaching en la actualidad a nivel empresarial dentro
de la ciudad de Guayaquil?
La importancia es mucha en estos tiempos en que hay mucha informacién y necesitamos

personas gque nos guien y nos lleven a desarrollar todo el potencial que tenemaos.

2.- ¢Cuales son los departamentos que tienen mayor demanda de sus servicios
dentro de las companias?
El departamento de marketing y venta...y aqui yo les ensefio las nuevas herramientas

digitales las cuales ninguna universidad esta ensefiando en este momento.

3.- ¢Con que tipo de frecuencia usted realiza capacitaciones a nivel corporativo
dentro del afo?

Entre 10 a 15 eventos por afo.

4.- ;Cudl es el giro de negocios de las compafiias que requieren sus servicios como
Coach?
Empresas de servicio y productos en los campos ropa, zapatos, capacitacion, Industrial,

sistemas de software.

5.- ¢ Cual son los beneficios de aplicar el coaching para el equipo comercial de una
organizacion?
Muchos entre ellos, mejoran el rendimiento en ventas, aumentaran su conocimiento con

nuevas tecnologias, y atienden mejor al cliente.
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Entrevista # 3
Ing. Hugo Arévalo Coach y Consultor Financiero

1.- ¢ Que importancia tiene el coaching en la actualidad a nivel empresarial dentro
de la ciudad de Guayaquil?

El Coaching a nivel mundial y no solo en nuestro pais va en constante evolucién tanto
para las pymes y grandes compafias por los grandes beneficios que trae a los que
pertenecen a la organizacion desde el reconocimiento interno como ser mejor persona
entorno familiar y como influye de manera positiva al llevarlo a mis actividades laborales

al servicio de los demas.

2.- ¢Cuales son los departamentos que tienen mayor demanda de sus servicios
dentro de las compafias?

Financiero

Talento humano

Administracion

¢ Con que tipo de frecuencia usted realiza capacitaciones a nivel corporativo dentro
del afo?

20 consultorias al afio en diferentes temas.

¢Cual es el giro de negocios de las compafiias que requieren sus servicios como
Coach?

Servicios

Agentes de Aduana

Consumo Masivo

¢ Cudl son los beneficios de aplicar el coaching para el equipo comercial de una

organizacion?
La herramienta que en la actualidad que permite romper paradigmas mentales, desarrollar

la autoconfianza en los colaboradores mediante herramientas de Coaching que trabajan

directamente en las habilidades blandas del ser humano.
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2.1.10 Andlisis de las entrevistas

Para el investigador es de mucha importancia haber obtenido este tipo de
respuestas de importantes y reconocidos formadores en areas como son la de Educacion,
Coaching, Marketing , Gestion Comercial de las cuales podemos resaltar que la demanda
a nivel empresarial en formar a su personal es alta y tiene sus departamentos definidos
con mayor interés en su desarrollo en habilidades blandas y en el fortalecimiento técnico
en las areas que se desenvuelven como son Gestion del Talento Humano, Servicio al
Cliente, Departamento Comercial donde por medio las herramientas que se imparten
permiten romper paradigmas mentales y desarrollar la autoconfianza en los colaboradores
mediante programas constantes de capacitacion que van desde 8 a 12 eventos al afio segun
las necesidades de cada comparfiia y hacen hincapié que este fortalecimiento tendra
beneficios en el clima laboral , comunicacion y asertividad entre Ejecutivos comerciales

y hacia sus clientes y por ende aumentaran su produccion.
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3 Capitulo I11 Desarrollo de la Propuesta

Titulo de la propuesta
Plan de Marketing para dar a conocer la Marca ISAAC MOLINA COACHING
COMERCIAL en el sector norte de la ciudad de Guayaquil.

Objetivo de la propuesta
Contribuir al reconocimiento de la Marca ISAAC MOLINA COACHING
COMERCIAL en el sector norte de la ciudad de Guayaquil.

Descripcion de la Propuesta

El presente trabajo investigativo se elabor6 con el fin de dar a conocer la marca “Isaac
Molina Coaching Comercial” por medio de la elaboracion de un plan de marketing
teniendo como objetivo principal darse a conocer en el sector norte de la ciudad de
Guayaquil por motivo de ser un sector con alto porcentaje de empresas dedicadas a la
actividad comercial tanto de bienes y servicios.

Por tal motivo el presente plan de marketing propone desarrollar estrategias
comunicativas que permitan entrar en un mercado que al paso del tiempo se vuelve mas
exigente.

Toda la informacion que se presentaran a continuacién estan alineadas a las
necesidades y exigencias actuales del mercado resaltando la presencia de marca en el
mundo digital.

El objetivo fundamental esta centrado en aumentar la participacion de la microempresa
en el sector norte de la ciudad de Guayaquil.

Es por ello que el presente trabajo de investigacion consiste en realizar un plan de
marketing con la finalidad de dar a conocer la marca “Isaac Molina Coaching Comercial
en el sector norte de Guayaquil.

La problematica radica en que la microempresa no cuenta con imagen corporativa que
la identifique en el mercado, manejo de redes sociales que en la actualidad es muy
importante, no cuenta con estrategias comerciales para captar clientes. Mediante los
estudios realizados se ha notado una importante demanda en las capacitaciones referentes
al fortalecimiento de los equipos de ventas y la aplicacion de la disciplina del coaching

en las empresas enfocadas al area comercial.
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Por este motivo se propone desarrollar un plan de marketing, que cumpla con las

investigaciones necesarias como lo es el analisis FODA con la finalidad de conocer las

fortalezas, oportunidades, debilidades y las amenazas.

Para alcanzar lo propuesto, es necesario crear un factor diferenciador lo cual sera la

esencia que diferencia a la marca de la competencia.

El desarrollo del Plan de Marketing para dar a conocer la marca “Isaac Molina

Coaching Comercial” contara con estrategias enfocadas en las 7 P: Producto, precio,

plaza, promocion, people, process y phisycal evidences, por tal motivo se propone

elaborar lo siguiente:

1. Creacion de Logo

2. Creacion de Material Publicitario:

Tarjeta de Presentacién
Roll Up

Banner de Prensa
Credenciales para clientes
Agendas Corporativas
Shopping Bags

Cupon

3. Estrategia OTL:

Facebook
Instagram
Twitter
LikenIn
YouTube

4. Creacion de Alianzas Estratégicas:

5. Presencia de Marca en Medios Tradicionales:

Centros de Educaciéon Continua
Institutos Superiores Universitarios

Municipios

Radio
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e Revista
o TV.

La marca ISAAC MOLINA COACHING COMERCIAL no cuenta con estrategias
para dar a conocer su marca desde su imagen corporativa y estrategias comerciales en sus
servicios por lo cual es importante elaborar un plan de marketing efectivo que permita
dar a conocer los beneficios y ventajas de contar con un entrenamiento en areas como
Coaching, Marketing, Ventas a nivel empresarial y a su vez evolucione mediante diversas
estrategias tanto en medios tradicionales y digitales.

El mercado meta al que se apunta es fructifero, dado a que en nuestro pais debido a la
alta competitividad en los negocios por captar mas clientes las compafiias deben de contar
con un colaboradores altamente capacitados no solamente de los beneficios y
caracteristicas del producto sino en el fortalecimiento en habilidades blandas y en la
negociacion con sus clientes para incrementar la productividad en sus ventas, por ello es
importante utilizar las herramientas conocidas como el DAFO o también conocido como
(FODA) y el fortalecimiento del método CAPA.

Factibilidad de aplicacion de la propuesta

Es el tipo de investigacion que permite analizar la parte econdmica, financiero y social
de una inversion, tomando en consideracion todos los recursos de capital, trabajo y
tecnologia (Gutiérrez & Jaramillo, 2014).

En cuanto a las investigaciones que fueron realizadas dentro del proyecto, se analiza
que al elaborar el Plan de Marketing que permita dar reconocimiento de la marca dentro
del norte de la ciudad de Guayaquil.

Para que el proyecto sea factible deben estar revisadas y aprobadas las siguientes
evaluaciones bésicas:

e Evaluacion Técnica.

e Evaluacion Ambiental.

e Evaluacion Financiera.

e Evaluacion Socio-economica.

e Evaluacion Legal.
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8.4.1 Evaluacion técnica

Durante el proceso de investigacion se utilizaron equipos de computo y apoyo
audiovisual para entrevistas, edicion de Videos, los cuales se encuentran disponibles para
realizar cualquiera de las estrategias propuestas como parte del Plan de Marketing.

8.4.2 Evaluacion Ambiental

Dentro de las actividades para la dinamica del proceso de Capacitaciones asegurar un
ambiente de trabajo optimo y con todas las medidas de bioseguridad referente a la
situacion actual de la Pandemia del Coronavirus.

8.4.3 Evaluacion socio- econémica

Elaborar un Plan de Marketing que permita el reconocimiento de marca personal y los
servicios que ofrece beneficiara a la poblacion en el consumo de capacitaciones de calidad
en un ambiente atractivo y ademas posibilitara el crecimiento del establecimiento de los
negocios de la zona norte de Guayaquil al implementar los conocimientos adquiridos en
las capacitaciones.

8.4.4 Evaluacion Financiera

La valorizacién financiera o evaluacion financiera nos permite identificar qué es lo
mas conveniente invertir tanto dentro de sus estrategias comerciales o la creacion de sus
materiales publicitarios asi mismo revisar si es viable la contratacion de un personal
externo por ello se ha considerado todo lo expuesto en la tabla correspondiente de
presupuesto.
8.4.5 Evaluacion Legal

Desde el punto de vista legal el proyecto es factible debido a que a nivel
Gubernamental no existe prohibicion referente a impartir capacitaciones en la linea de

Marketing / Ventas.
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Analisis de la situacion
Analisis DAFO (FODA)

Debilidades:

e Falta de Publicidad BTL y OTL.

e Falta de presencia en redes sociales.

e Carece de alianzas con otros coach o centros de educacion superior.
e Carece de estrategias de marketing.

e Marca nueva en el mercado.

Fortaleza:

¢ Nuevo enfoque Modelo de Coaching Comercial
e Servicio al Cliente Personalizado.

e Aceptacion del Publico Imagen del Coach.

e Valores de inversion Pymes paquetes accesibles.

Amenaza:

e Factores climaticos.

e Pandemias Ejemplo: COVID-19.

e Competencia.

e Cambios Economicos a nivel PYMES.

Oportunidad:

e Realizar capacitaciones, seminarios y talleres a Pymes Ubicadas en el norte
de la ciudad de Guayaquil.

e Integrar alianzas estratégicas con Institutos de nivel Superior.

e Camparias en Marketing y Ventas en convenios con GAD Municipales.

e Alianzas con la Camara de Empresarios de Barcelona CIE, para la
realizacion del 1ler. Congreso de Coaching Comerciales del Pais.

e Gremios 0 Asociaciones que desean fortalecer sus conocimientos en areas
como son del Marketing y la Gestién Comercial.
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8.5.2 Modelo CAPA

Correqgir debilidades:

Contar con presencia de marca en las redes sociales mas solicitadas por las Pymes
en busca de un Coach o Consultor siendo estas Facebook, Instagram, LinkedIn,
YouTube, Twitter con el fin de informar sus promociones y productos que ofrece
y a su vez tener mayor alcance en sus futuros consumidores.

Creacion de Imagen Corporativa desde sus Logo hasta los materiales publicitarios
para dar a conocer la marca Isaac Molina Coaching Comercial.

Convenios o alianzas con diferentes instituciones de nivel superior o Coach
independientes de la ciudad de Guayaquil en sus programas de educacion continua

en areas del Coaching, Marketing y las Ventas.

Potenciar las estrategias:

Dentro del Desarrollo de las capacitaciones, seminarios o talleres poder resaltar
los grandes beneficios de contar un entrenamiento muy profesional y carismatico
para el fortalecimiento interior como habilidades blandas y el fortalecimiento
técnico en areas como el Marketing y las Ventas.

Realizar un analisis semanal de la gestion realizada sin olvidar que clave para la
fidelizacion al cliente esta inmerso en una célida Bienvenida y un Servicio Post

Venta Eficaz.

Aprovechar oportunidades:

Generar contenido de valor, informativos tanto para Pymes como Emprendedores
independientes los talleres, seminarios, Webinar, Facebook e Instagram Live,
Trasmisiones en Vivo de You Tube y dar seguimiento a las redes sociales contacto
profesional linkedin y twiter que permiten generar una red amplia a nivel mundial.
En este tiempo de Cuarentena por Covid 19, quedo demostrado que muchos
emprendedores que no tenian estrategias en Marketing en medios digitales
perdieron grandes cantidades de dinero.

Las disciplinas como el Coaching, Marketing y las ventas han demostrado grandes

resultados en importantes equipos comerciales en un mundo tan competitivo.
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Afrontar las amenazas:

e Implementar estrategias de marketing con el fin de fidelizar a los clientes
ofreciendo nueva experiencia dentro de la amplia gama de beneficios al
capacitarse en Coaching Comercial.

e LaInnovacion y la Creatividad son la clave para afrontar cualquier adversidad en
la Marca Isaac Molina Coaching Comercial.

Factores criticos del éxito

Los factores criticos de éxito son puntos clave que, cuando estan bien ejecutados, definen
y garantizan el desarrollo y crecimiento de una empresa y su negocio, logrando sus
objetivos. Por el contrario, cuando estos mismos factores se pasan por alto o se ignoran,
contribuyen al fracaso de la marca. Para la marca Isaac Molina Coaching Comercial al no
contar con una estrategia comercial y diferentes herramientas que brinda el marketing
tenia un factor critico para las alcanzar sus objetivos tanto de crecimiento financiero y en

el posicionamiento de la misma.
Objetivo del plan de marketing

Contribuir al reconocimiento de la Marca ISAAC MOLINA COACHING COMERCIAL

en el sector norte de la ciudad de Guayaquil.

Incrementar en 50% el nimero de clientes durante el afio 2020.

Aumentar en un 50% el nimero de seguidores en las redes sociales.

Estrategias

1.- Estrategia de Producto (Creacion de Logo)

Sin duda alguna, una marca tiene que transmitir emociones, crear accién e interaccion
con los clientes. Es por ello que el autor de la presente tesina ha considerado importante
la creacion del logo de la marca con la finalidad que transmita confianza y logre un

posicionamiento. Para ello se ha considerado importante los siguientes puntos:

« Lacreacién del slogan sera Servirte con Pasion debido a que es importante resaltar

gue la marca personal Isaac Molina Coaching Comercial trabaje fuerte en el Dia
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a Dia para brindar un servicio de calidad y entregado al 100% a todos los clientes
tanto antiguos como nuevos.

« Lacreacion del logotipo esté reflejada por el cerebro, corazén y dos manos con la
intencion de transmitir un equilibrio de emociones entre la conexion cerebro —
corazén y manos al servicio de los clientes. De esta forma la relacion emocional

con la marca siempre sera positiva.

v Creacién de Logo
Imagen N.1

Logo

2

A[ac O%@/uz@

Coaching Comercial

Elaborado por: Disefiador Lcdo. Dustin Herrera

Los colores por los que esta representado el logotipo de ISAAC MOLINA COACHING
COMERCIAL.

- Color Celeste: En la psicologia del color, se le asocia al pensamiento interior y a las
emociones profundas y su paz interior.
Es un color positivo esta relacionado con los suefios, la fidelidad, la sabiduria y la
verdad; es un color que a la marca ISAAC MOLINA COACHING COMERCIAL
ayudara a transmitir la esencia de que lo que significa estar dentro de un proceso de

coaching.
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Color Azul: El azul es el color del cielo y del mar, por lo que se suele asociar con la
estabilidad y la profundidad. Representa la lealtad, la confianza, la sabiduria, la
inteligencia, la fe, la verdad y el cielo eterno.

Se le considera un color beneficioso tanto para el cuerpo como para la mente. Retarda
el metabolismo y produce un efecto relajante. Es un color fuertemente ligado a la
tranquilidad y la calma por tal motivo va ligado a lo que la marca desea transmitir a

sus clientes.

Color Blanco: El color blanco dentro del logo marca personal Isaac Molina Coaching
Comercial otorga a nuestros clientes un sentido Paz y Equilibro Emocional tanto
Cerebro, Corazon y manos para servir.

Imagen N.2

Pantone
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Coaching.ComerciaI
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2.- Estrategia de Promocién (Material Publicitario)

Las estrategias de promocion son recursos de marketing con los que se promueven ventas,
reconocimiento de marca y lanzamiento dentro de un mercado en el que se busca competir
y para lograrlo es necesario entender el mercado y su disposicion a este tipo de estrategias.
Por tal motivo de se ha considerado importante desarrollar los siguientes materiales
promocionales:

e Tarjetas de presentacion.

e Roll Up.

e Banner de Prensa.

e Credenciales para clientes.

e Agendas Corporativas.

e Shopping Bag.

e Camisetas (Regalo).

e Cupon Descuento.
e Tarjetas Ejecutivas de Presentacion.

Imagen N.3

Tarjeta de Presentacion
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Elaborado por: Disefiador Lcdo. Dustin Herrera
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Roll Up

Imagen N.4
Roll Up
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Elaborado por: Disefiador Lcdo. Dustin Herrera
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e Banner de Prensa

Se ha considerado importante la creacion de un banner de prensa con el logo de la marca
ya que permitira al momento de un seminario presencial o conferencia virtual destacar la
marca y generar retencion en la mente de los clientes creando de esta forma un

posicionamiento de marca.

Imagen N.5

Banner de Prensa
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Elaborado por: Disefiador Lcdo. Dustin Herrera
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Credenciales para clientes.

Se ha considerado importante la creacion de credenciales con la finalidad que sean
entregadas a los clientes que asistan a capaciones tanto virtuales como presenciales, en
especial para los seminarios, talleres y conferencias que se impartan de manera presencial
debido a que este tipo de herramienta ayudara a fortalecer la retencion de la marca en los
clientes y sera un plus ya que contaran con un cédigo QR con la finalidad que puedan

tener acceso directo a la informacion de la capacitacion a recibir.

Imagen N.6

Credenciales para clientes
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Elaborado por: Disefiador Lcdo. Dustin Herrera
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e Agenda Corporativas

Se considera importante realizar agendas corporativas con la finalidad de entregar como
detalle de gratitud a la persona encargada del Departamento de Talento Humano o
Gerencia Comercial / Marketing que fueron importantes para la contratacion de los
Servicios de ISAAC MOLINA COACHING COMERCIAL. Esto generara un impacto
positivo en ellos y tendrén visualizacidn de la marca cuando la utilicen en las actividades
laborales diarias.

Imagen N.7

Agenda Corporativa
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Elaborado por: Disefiador Lcdo. Dustin Herrera
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Shopping Bags

Se ha considerado importante para la marca utilizar los Shopping Bags o también

conocida como bolsas de regalo, no solo para que la marca sea visualizada donde los

clientes se encuentren si no como ayuda en las actividades diarias, sean éstas dirigirse

a clases, oficinas o actividades deportivas. jEs una gran ventaja!

Adicionalmente es importante destacar estas ventajas:

e Vida util muy larga.
e Pocainversién

e Gran impacto.

Imagen N.8

Shopping Bags

Elaborado por: Disefiador Lcdo. Dustin Herrera
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Cupon de Descuento VIP

Se ha considerado importante utilizar esta herramienta de Cup6n promocional con el
50% de descuento para una nueva capacitacion o sesiones de coaching es importante
mencionar que se entregara al termino de las capacitaciones realizadas y cuenta con
una validez de maximo 15 dias esto permite llevar a la accion de compra en los
asistentes del evento que acaba de finalizar.

Imagen N.9

Cupodn Descuento Vip
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Elaborado por: Disefiador Lcdo. Dustin Herrera
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e Disefio Camisetas Regalo para Clientes
Se ha considerado importante dar a nuestros clientes cuando participen en diferentes
dinamicas de la capacitacion o sesiones de coaching grupales una camisetas o blusas con

una leyenda como Ejemplo: Yo Amo Marketing.

Este detalle permitira incrementar el grado de afinidad a nuestra marca y cada vez que
nuestro cliente la use puedan identificar tanto el Logo de Nuestra Marca como nuestras
redes sociales.

Imagen N.10

Disefio Camisetas Regalo Clientes

FRENTE ESPALDA
Yo Y
AMO e e

MARKETING s

awnon o

YO ' YO

AMO - AMO
COACHING VENTAS
oOwono oDRonm

Elaborado por: Disefiador Lcdo. Dustin Herrera
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e Disefio Camisetas STAFF
Se ha considerado importante para nuestro equipo STAFF camisetas y blusas durante

el protocolo de cada evento esto servira para los clientes puedan identificarlos dentro del

desarrollo del evento por cualquier inquietud o duda que mantengan.

Imagen N.11
Disefio Camisetas Staff
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Elaborado por: Disefiador Lcdo. Dustin Herrera
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Estrategia OTL

De la misma forma se considera importante tener presencia de marca en las diferentes

redes sociales como:
e Facebook
e Instagram
o Twitter
e LikenIn

e YouTube

Por tal motivo se considera importante la creacion de Redes Sociales (Post, Historias,

Facebook Live, Webinars)

Muchos emprendedores coinciden en que si hay algo fundamental a la hora de poner

en marcha un negocio es darse a conocer, hacerse un nombre en el mercado.

La era digital ha abierto un amplio abanico de posibilidades que le permite a las

nuevas empresas llegar a su publico més réapido, darse a conocer con mayor facilidad,

acercar el producto o servicio a un publico especifico, iniciar las bases de una

comunicacion fluida y agil con clientes, por ello la interaccion debe ser oportuna y

dindmica por medio de contenidos de valor, contenido informativo, webinars,

informacion que al futuro cliente sea Util .

e Red Social Facebook
Imagen N.12
Red Social Facebook
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Elaborado por: Disefiador

Fuente: Facebook
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Imagen N.13
Webinar Gratuito
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Elaborado por: Disefiador

Fuente: Facebook

Imagen N.14 Imagen N.15
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e Red Social Instagram
Imagen N.16

Cuenta Instagram
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Elaborado por: Disefiador
Fuente: Instagram
Imagen N.17 Imagen N.18
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Elaborado por: Disefiador Elaborado por: Disefiador
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Red Social Twitter

Se ha considerado importante crear tan importante red social Twitter permite

establecer una relacién directa entre las celebridades y sus fanaticos.

Muchas figuras publicas tienen cuentas de Twitter en las que publican informacion
relacionada con su trabajo y su vida personal. De este modo, sus seguidores pueden

sentirse mas cerca de ellos.

e Imagen N.19
Red Social Twitter
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Elaborado por: Isaac Molina
Fuente: Red Social Twiter
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Red Social Linkedin
Se ha considerado importante utilizar la herramienta de contacto profesional mas
grande dentro de las redes sociales dentro de los beneficios podemos destacar:

A través de LinkedIn se puede generar oportunidades de trabajo.

Se consigue un contacto directo con los lideres y referentes de su industria.
Compartir informacién a través de grupos.

Hacer preguntas a nuestra red sobre temas que nos inquieten.

Nos permite hacer Networking desde cualquier lugar del mundo.

Imagen N.21
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Elaborado por: ISAAC MOLINA
Fuente: LINKEDIN
Imagen N.22
Red de Contactos
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Youtube

El contenido que genera Youtube es de un valor incalculable. No solo por su poder de
atraccion y viralizacién, sino porque se puede aprovechar (se debe) para incluirlo en el
resto de vuestras redes sociales por ello es una herramienta vital no solo para publicar
videos con temas referentes al marketing o a las ventas si no ir mas alla realizando

transmisiones en vivo a gran escala para los amantes de estas disciplinas a nivel mundial.

Imagen N.23
Red Social Youtube
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Elaborado por: Lcdo. Dustin Herera

Fuente: Red Social Youtube
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Creacion de Alianzas Estratégicas
Se considera importante la creacion de Alianzas Estratégicas con diferentes coach,
Centros de Educacion Continua e Institutos Superiores Universitarios, asi como también
convenios con Municipios tales como:

e Municipio de Santa Elena Alcalde Ing Otto Vera.

e Municipio de Nobol Consejal Tgnla. Mayerli Barzola.

e Municipio de Babahoyo Alcalde Dr. German.

Imagen N. 24 Imagen N.25

Municipio de Santa Elena Municipio de Nobol

Imagen N. 26
Municipio Babahoyo
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Presencia de marca en medios tradicionales
Asimismo, se considera importante tener presencia de marca por medio de una Gira de
Medios en distintas radios y Tv.
e Radio Santiago 540AM Segmento Mordaza
e Tema: El Coaching Aplicado a la Gestion Comercial del Emprendedor.
Imagen N.27
Radio Santiago
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Elaborado por: Isaac Molina
Fuente: Radio Santiago 540AM

Programa Vino para Inspirar Lcda. Karla Sacoto
e Radio 98.9 FM

e Tema: Estrategias de Marketing & Ventas para Emprendedores.

Imagen N.28
Radio 98.9

Elaborado por: Isaac Molina
Fuente: Radio 89.9FM
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Programa Donde Las Papas Queman Dr. Jhon Coopiano.
e Radio Aguila Sport 1050AM
e Tema: Marketing para Emprendedores en Tiempos de COVID.

Imagen N.29
Radio Aguila

RADIO AGUILA SPORT 1050AM
DONDE LAS PAPAS

NDUCCION

ialg ono

INVITADO:

Tgnlo. Isaac Molina
Coaching Comercial

Elaborado por: lIsaac Molina
Fuente: Radio 1050AM

e Radio Teleradio 1350AM Lcda. Josselyn Barker

e Tema: Los beneficios del coaching y su aplicacion en las ventas.

Imagen N.30

Teleradio
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Alianzas Estratégicas Institutos de Educacion Superior

e Se considera importante que la marca ISAAC MOLINA COACHING realice
convenios con diferentes Institutos de Educacion en especial los de nivel
superior tanto universitarios como tecnoldgicos esto tiene un impacto positivo
en relacion con el aporte a la educacion desde campo del marketing y las
ventas, asimismo esto ayudara la marca tenga un mayor alcance por medio de
las diferentes redes sociales de dicha institucion donde la credibilidad del

Coach aumenta generando confianza en los futuros clientes.

e Instituto Tecnoldgico de Formacién Seminario Coaching Comercial.
Imagen N.31
Capacitacion Estrategias de Ventas
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entas” @
oQv [

£ Les gusta 3 tecnologicodeformacionitt y
S personas mas
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e Alianza con el Centro Internacional de Coaching Psic. Carol Obando.

Imagen N.33

Alianza Carol Obando

Elaborado por: Isaac Molina
Fuente: Facebook Psi. Carol Obando.

e Alianza con la Agrupacion Juntos que mantiene una actividad de accién social
mantienen un cronograma de capacitaciones 100% gratuitas ayudando a miles de
emprendedores a nivel nacional.

Imagen N.34

Alianza Agrupacion Juntos

= Agrupacion_juntos * Sigulendo

- agrupacion juntos Exto total

Graciss & cads uns 0« las personas

Tuvimos un auditono completamente
lieng fue una expenencia iInchndable.

Qv [

‘ Les gusta 3 yurybm. 90 y 24 personas mais

Elaborado por: lIsaac Molina
Fuente: Instagram Agrupacién Junto
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Alianza Cadmara Internacional de Empresarios de Barcelona

e Se considera importante mantener esta alianza comercial con tan importante
gremio que a nivel mundial que es liderado por el Coach en Ventas Jordy
Marmol la academia es muy conocida en la formacion de futuros entrenadores

en la linea de las Ventas y el Marketing.

e Es importante mencionar que dentro de nuestro no existe un gremio que
certifigue Coach Comercial por ende estos entrenamientos seran manejados
exclusivamente por medio del Sr. ISAAC COMERCIAL Como representante
en el Ecuador tanto para seminarios, talleres, convenciones y el programa de

certificacion para Certificarse como Coaching Comercial Certificado.

Imagen N.35

Modelo de Certificado Coaching Comercial en Ecuador

A\ COACHING
T ' COMERCIAL

Coaching Comercial

Programa internacional de Formacién y Coaching de ventas

Confiere el presente diploma a:

ROSARIO LOPEZ PEREZ

ID. 0918667734 T - Registro Académico No. 0045463789-3

Que la Acredita como:

COACH COMERCIAL CERTIFICADO

Al haber culminado satisfactoriamente los estudios reglamentarios de
450 Horas correspondientes a esta certificacion internacional.

Guayaquil - Ecuador 25 Marzo 2021.

s 7 _ ,
Isaac Molina Predro Gonzélez

Coach Comerecial Camara de Empresarios
de Barcelona

Elaborado por: Lcdo. Dustin Herera

Fuente: Isaac Molina Coaching
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Accion Social Isaac Molina Coaching Comercial

Yo Amo Emprender

La marca Isaac Molina Coaching Comercial en gratitud a su pais y a su hermosa
gente emprendedora que vive en ella realizara en diferentes meses del afio
seminarios , talleres , sesiones de coaching con diferentes agremiaciones de
emprendedores la cual muchas veces por falta de recursos econdmicos y
tecnoldgicos no tienen acceso a tan importantes temas que seran de gran ayuda a
sus emprendimientos 0 nuevos negocios que deseas proyectarse en el futuro sin
excepcion alguna de raza , etnia, discapacidades, serd 100% Gratuitos y contara
con un intérprete el cual ayudara al Coach ISAAC MOLINA que sus mensajes
Ileguen a todo emprendedor ecuatoriano y sea una capacitacion Alegre , Dindmica
y 100% Inclusiva.

El Coach Isaac Molina busca con ello despertar el espiritu emprendedor que existe
dentro de cada uno de nosotros que muchas veces despierta en situaciones de crisis
con ello obtendremos a futuro emprendedores que se apasionen con su trabajo y

con conciencia social.

Ensefiad al que no sabe, dar buen consejo a quien lo necesita son obras que no

tienen premios terrenales sino gracias celestiales.

Imagen N.36
Accion Social

v
:
<
0
=
1

¢

Ghaae Wb
Coaching Comercial
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Tabla No.12 Presupuesto

Disefio y Contratacion

Contratacion de Disefiador

Disefio de Logo

Disefio Tarjeta de Presentacion

Disefio Banners Prensa

Disefio Shopping Bag

Disefio Agendas Ejecutivas

Disefio Roll Up 1 $500

Disefio de Jarros

Disefio Credenciales para clientes

Disefio Cupdn Descuento Vip

Disefio Varios (Certificados y Fotos)

Disefio de Camisetas Clientes / Staff

Contratacion de Community Manager 1 $300

Creacion de Redes Sociales

Contratacion de Intérprete Lenguaje de sefias 1 $200
Elaboracién

Impresion Tarjeta de Presentacion 1000 $40

Impresion Banners Prensa (200x200) 1 $40

Shopping Bag 12 $54

Impresion Agendas Ejecutivas 12 $72

Impresion Roll Up 1 $50

Jarros con Logo de la Marca 6 $30

Camisetas Personalizada Marketing 6 $90

Camisetas para STAFF de la marca 6 $90

Impresion Cupon Descuento Vip 100 $30

Otros $254

$1.75 |
OTAL 0
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Tabla No0.13
Cronograma de Actividades Isaac Molina Coaching Comercial

ACTIVIDADES MES 1 MES 2 MES 3

V4

ITICacion

Plan

Contratacion de Disefiador

X

Disefio de Logo

Disefio Tarjeta de Presentacion

Disefio Banners Prensa

Disefio Shopping Bag

Disefio Agendas Ejecutivas

Disefio Roll Up

X | X [ X [ X |X]|X

Disefio de Jarros

Disefio Credenciales para clientes

Disefio Cupén Descuento Vip

Disefio Varios (Certificados y Fotos)

Disefio de Camisetas Clientes / Staff

Contratacion de Community Manager

Creacion de Redes Sociales

Contratacion de Intérprete Lenguaje de sefias

= 7

Elaboracion

Impresion Tarjeta de Presentacion

Impresion Banners Prensa (200x200)

Shopping Bag

Impresion Agendas Ejecutivas

Impresion Roll Up

XX X [ X |[X [X | X | X [X[X]|X|X|[X

Jarros con Logo de la Marca

Camisetas Personalizada Marketing

Camisetas para STAFF de la marca

Impresion Cupdn Descuento Vip

X |IX [ X |X
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e Conclusion

El presente trabajo investigativo nos otorga una conclusion referente al plan de
marketing a ejecutar que es viable en todos sus ambitos tanto legales como del rol
profesional del coach y su gran aporte al fortalecimiento a nivel empresarial tanto para

ejecutivos como emprendedores sumado al sistema de aprendizaje de nivel superior.
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e Recomendacion

Se recomienda a futuro considerar la creacion de una pégina web profesional de la
marca, de la misma forma se recomienda dar seguimiento a cada una de las estrategias
implementadas a nivel empresarial siempre innovando ya que las tendencias en un mundo
tan competitivo varian a gran velocidad, se recomienda también dar un seguimiento arduo
a todos los requerimientos de los clientes sean estas pymes o emprendedores
independientes a futuro cultivando el buen servicio y la calidez asi los lazos entre clientes
y la marca se fortalezcan en el tiempo.

Alianzas con Hoteles para salones de capacitaciones tanto para seminarios o talleres
como para eventos grandes como convencionales nacionales de los Departamentos de
Marketing y Ventas.

Adicionalmente se considera importante sugerir que realice el procedo para patentar la

marca.
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AnNexos
e Anexol

Entrevista Aplicada

1. ¢Qué importancia tiene el coaching en la actualidad a nivel empresarial dentro de
la ciudad de Guayaquil?

2. ¢Cudles son los departamentos que tienen mayor demanda de sus servicios dentro
de las compariias?

3. ¢Con que tipo de frecuencia usted realiza capacitaciones a nivel corporativo
dentro del afio?

4. ¢Cual es el giro de negocios de las compafiias que requieren sus servicios como
Coach?

5. ¢Cudl son los beneficios de aplicar el coaching para el equipo comercial de una

organizacion?
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e ANEXO?2

Encuesta Aplicada

1.- ¢Su compafiia realiza capacitaciones durante el afio?

2.- ¢Con qué frecuencia durante el afio realizan capacitaciones para su personal?

3.- ¢Qué es lo méas importante que valora su departamento de Talento Humano al contratar
un programa de capacitacion para el personal sea este por medio de un instructor

independiente o mediante un centro de educacion continua particular?

4.- ¢Cudles son los departamentos dentro de su compariia que demandan mayor cantidad

de capacitaciones?

5.- ¢(Dentro de su compafiia existe alguna alianza con instructores independientes o

centros de educacion continua para las capacitaciones de su personal?

6.- ¢Cudl es el presupuesto anual que destina su compafiia para los programas de

capacitacion?

7.- ¢A qué tipo de actividad pertenece su compafiia?

8.- ¢Cuales son los medios que utilizas sean estas redes sociales, paginas web etc para

buscar referencias de un Instructor o Centro de Desarrollo personal en particular?

9.- ¢ Contratarias a un instructor que todavia no ha trabajado con ustedes, pero cuenta con

amplia experiencia como Coaching Comercial para su Equipo de Comercial?

10.- ¢ Estarias dispuesto a recomendar a otras compaiiias el trabajo de un Coach o centro

de capacitaciones que lleno todas sus expectativas con el personal de su compafiia?
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