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1. RESUMEN EJECUTIVO

Sorprise me! es una empresa en marketing de experiencias, que facilita el proceso
de compra de regalos inolvidables para terceros, especificamente para clientes
corporativos, los cuales fidelizan a sus clientes externos mediante una novedosa
forma. Dicha empresa busca hacer posibles los suefios o deseos de quien recibe
un pack Sorprise me! ofreciendo experiencias inolvidables y originales.

Sorprise me! ayuda a conocer a fondo los gustos, hobbies y pasiones de nuestros
clientes; creando para ellos experiencias sensoriales inolvidables que sean de su

total agrado.

Dicha empresa se constituirA como una S.A.S, sociedad por acciones
simplificadas.

La empresa esta compuesta por 3 personas, que actuardn como negociadores
frente a los proveedores de experiencias y a la vez como vendedores Sorprise me!
Se tiene contemplado un Outsourcing para realizar las llamadas de tele mercadeo
y recibir las reservas de clientes finales, quejas o sugerencias. Los servicios de
disefio se contrataran a través de un free lance y un contador apoyara el proceso

contable por prestacién de servicios.

El cliente potencial de Sorprise me! son Organizaciones o instituciones de la
ciudad de Medellin inicialmente, que tengan mas de 300 empleados, con una red
de proveedores y clientes finales. Preferiblemente de las areas de mercadeo,
gestion humana y comunicaciones. El proceso de venta se realiza mediante el
contacto con el cliente potencial donde el cliente corporativo elegird los packs
Sorprise me! con los cuales quiere fidelizar a sus clientes externos, estos podran
escoger 1 de las experiencias del catdlogo que ha recibido y el momento para

redimirlo. Al interior encontraran el nimero de reserva 018000. Una vez se redima



el premio, el usuario final debe entregar la tarjeta de regalo en lugar escogido y

disfrutard de sus experiencia.

El negocio cuenta con las siguientes propuestas:
Aventura — Arriésgate: donde la emocidn, el vértigo, la libertad y la adrenalina

sorprenderan a todos nuestros usuarios.

Estadia y Gourmet —Deléitate: Un mundo de sabores en la gastronomia mundial;
con las recetas de los mejores chefs y cata de vinos con expertos de maridaje en
Colombia.

Todo en uno Sorprise me! Elite: la opcién de elegir si te consientes, si te
arriesgas, si te das gusto, si deleitas o descubres. En un mismo pack todas las

experiencias.

Personalizable Sorpresa me! tuyo: Con el Sorprise me! tuyo, recibirdn lo que
mas le gusta con los mejores aliados estratégicos en varias categorias como:
Vinos gastronomia, cine, cultura, deportes, libros y tecnologia.

Sorprise me! fijara el precio de venta de acuerdo con los precios que cada uno de
los proveedores nos otorgara con un 30% de descuento por pertenecer a nuestro
catalogo Premium por un afio, también se mostrar4 el 30% de utilidad que
Sorprise me! pretende obtener en cada uno de sus packs; se escogio un 30% de
utilidad para poder otorgar descuentos por volumen a algunos de nuestros
clientes.

Cada uno de los 3 ejecutivos, realizara 30 visitas mensuales a jefes de marca,
directores o gerentes de mercadeo de las 34 empresas principales de la ciudad de
Medellin en los diferentes sectores econdémicos, con el fin de cumplir un

proyectado de ventas mes de $ 150 millones con las 5 experiencias.

Los beneficios para nuestros aliados seran: Atraer nuevos clientes a sus negocios
generandole mayores ventas, exhibicion de su marca en un catalogo de productos
y servicios Premium, promover la rotacion de los productos de menor demanda y

generar un voz a voz de su marca dentro de un publico potencial.



2. DEFINICION DEL NEGOCIO

Sorprise me! es una empresa en marketing de experiencias, que facilita el proceso
de compra de regalos inolvidables para terceros, especificamente para clientes
corporativos, los cuales fidelizardn a sus clientes externos mediante una novedosa

forma.

Es una empresa especializada en hacer posibles los suefios 0 deseos de quien
recibe un pack Sorprise me! Ofreciendo experiencias inolvidables y originales;
para los que suefian volar en globo, tener un dia de spa, aprender a cocinar,
obtener el reloj que mas les gusta, hacer un paseo de aventura, tener una cena

romantica, ir a una carrera de autos, todas estas posibilidades en un solo lugar.

Sorprise me! Entrega a sus clientes marketing sensorial y experiencial para activar

las emociones y sentimientos del usuario final.

También se ofrecera ampliar la base de datos de la empresa para asi personalizar
la relacion con su cliente y fidelizarlo con lo que mas le gusta de acurdo a sus
hobbies.

2.1 UNA NUEVA FORMA DE FIDELIZAR A SUS CLIENTES A TRAVES DE UN
PLAN CRM

Actualmente los consumidores estan expuestos a miles de marcas que quieren
hacerlo todo con el fin de cautivarlos y mantenerlos fieles a sus productos y
empresas, lo que hace que se conviertan en clientes cada vez mas exigentes y
dificiles de complacer. Es por esto que las empresas requieren de una constante
busqueda de estrategias que permita identificar muy bien a sus clientes, atraerlos
y retenerlos. Es asi como ha sido necesario replantearse los conceptos basicos
del Marketing, para llevarlos a un Marketing Relacional, que consistira en
establecer, una relacion de beneficio mutuo, satisfaccion plena del cliente y
rentabilidad para la empresa.



La exploracién de los inicios de estrategias como el CRM, herramienta que es
relativamente nueva y que permite conocer y examinar en detalle la informacién
de nuestros clientes, sus habitos y gustos. Una herramienta que puede ofrecer no
s6lo acaparar mas ventas o retener clientes sino que ademas procura aumentar su

nivel de satisfaccién hasta lograr su lealtad y fidelidad.

Los clientes deben beneficiarse de alguna forma, es por esto que las empresas
gue trabajan con alguna estrategia de marketing deben realizarlo en forma
eficiente para lograr forjar relaciones mas sélidas y personales con ellos. Deben
conocer a profundidad a sus clientes y ofrecerles lo que estan buscando,
incentivarlos con cosas que los motiven y que afiance esa relacion cliente-marca.
Es ahi donde las agencias de CRM, las empresas de incentivos y de venta de
experiencias tienen cabida para ofrecer planes, paquetes y regalos enfocados a
todos los tipos de cliente, desde su personalidad y gustos. Opciones de souvenir,
paguetes de experiencias que se conviertan en una alternativa mas creativa y

personalizable para un programa de relacionamiento.

Un regalo-experiencia, brinda la oportunidad de acercase un poco mas a los
gustos especificos de los clientes, dar un regalo corporativo pensando en sus
expectativas y personalidades. Que el cliente perciba que la marca se interes6 por
conocer un poco mas sobre su vida personal lo que cual puede resultarle
motivante; que la marca no se limitd a regalarle los mismos obsequios repetitivos e
indtiles que obsequian la mayoria de empresas. Con los regalos-experiencia, el

cliente sentird afinidad con la marca.

2.2 RECURSO HUMANO:

e Area comercial: estara compuesta por 3 personas, que actuaran como
negociadores frente a los proveedores de experiencias y a la vez como
vendedores Sorprise me!

e Contact center: Outsourcing contratado para realizar las llamadas de tele

mercadeo Yy recibir las reservas de clientes finales, quejas o sugerencias.



Disefio Grafico: Se contratara a través de un free lance, en los momentos
gue se requiera.

Contabilidad: Un contador contratado por prestacion de servicios.

2.3. FUNCIONAMIENTO DE SORPRISE ME! PARA FIDELIZAR

El cliente corporativo elegira los packs Sorprise me! con los cuales quiere

fidelizar a sus clientes externos

El cliente fidelizado podra escoger 1 de las experiencias del catadlogo que

ha recibido y el momento para redimirlo.

Reserva llamando a la linea 018000.

Entregala tarjeta de regalo en lugar escogido y disfrutard de sus

experiencia.



3. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

El presente plan de empresa tiene por objetivo evaluar la viabilidad del negocio
llamado Sorprise me!, un momento para regalar; por tanto compete a esta fase la
formulacion y factibilidad desde las diferentes perspectivas de mercadeo,
estratégica, administrativa, legal, ambiental y financiera determinar si es viable su

constitucion. Dicha factibilidad comprende:

= Establecer el plan estratégico del modelo de negocio y de mercado que
permita que esta idea de negocio sea realizable y sostenible en el tiempo.

» |dentificar los recursos operativos y humanos, asi como los riesgos y
restricciones de tipo legal y ambiental, que se requieren para sustentar la idea
de negocio.

= Evaluar la viabilidad econémica y financiera de desarrollar y ofrecer una

manera diferente de fidelizar a los clientes de una empresa.

momento para regalar

Imagen 1. Logo con eslogan de Sorprise me!
Fuente: Propia



4. ANALISIS DE MERCADO

4.1. ANALISIS DEL SECTOR O LA INDUSTRIA

4.1.1. Publicidad en Colombia

La Publicidad es una herramienta del proceso de mercadeo que abarca:
Concepcidn, disefio y produccion de mensajes dirigidos a clientes/consumidores
potenciales a través de los medios de comunicacion. La publicidad es comercial
(con fines lucrativos) o institucional (sin fines de lucro). En el primer caso es
pagada, personal o impersonal. (Segun se dirija a publicos no identificados o a
"targets" especificos) y el segundo caso es llamado comunmente Propaganda y se
usa para temas de politica y religion.

Las nuevas generaciones de publicistas sostienen que la publicidad es una de
ciencia con reglas, indices y variables predeterminados, algo que no se
consideraba hace algunos afos. "Lo que antes era intuitivo se ha convertido en
una disciplina con parametros de medicion" y hoy en dia existen estudios de todo
tipo para garantizar o comprobar si una publicidad es efectiva o no, si el medio
usado es el adecuado y si el mensaje ha sido claro para el receptor y logro el
objetivo pactado.

Christian Toro, director de Toro Publicidad, sostiene que "la creatividad no existe si
no vende, el cliente siempre buscara la efectividad" Y explica que en Colombia
"somos racionales y preferimos la venta a los galardones".

Han pasado mas de 150 afios desde que aparecieron los primeros avisos
comerciales en los medios impresos del pais y 50 de haber salido al aire las
primeras cufias de television, pero creativos y expertos sienten que aun falta
mucho camino por recorrer para alcanzar el nivel que ha alcanzado la publicidad
en otros paises latinoamericanos. Aungue se ha dicho que Colombia, después de
Argentina y Brasil, es el tercer pais iberoamericano en materia de creatividad
publicitaria, a juzgar por los resultados en los FIAP (premio Ibero Americano de
Publicidad) ocupa el sexto lugar por debajo de los dos mencionados y de Espafa,
México y Chile. "El nivel creativo de estos paises corresponde al nivel cultural e



incluso econémico. El desarrollo de un pais es el que le exige creatividad a la

industria”.

En Colombia la inversién en publicidad no es aun tan representativa como en otros
paises del mundo. Las empresas Colombianas aun lo piensan 2 veces antes de
invertir grandes sumas de dinero en campafas publicitarias de x producto o en la

fidelizaciéon de sus clientes.

La siguiente grafica nos permite conocer la estructura y comportamiento
econdémico del sector publicidad en 2011

Publicidad
Variacion
Variable 2010-2011
Produccion bruta 9,8
Consumo intermedio 8.8
Valor agregado 11,2
Personal ocupado -2,5
Remuneraciéon promedio 7,3
Coeficiente técnico 2011 55,5
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Grafico 1. Estructura y comportamiento econémico sector publicidad

Fuente:https://www.sectorial.co/index.php?option=com_k2&view=item&layout=item&id=113&Itemid=258#centroNoticioso



https://www.sectorial.co/index.php?option=com_k2&view=item&layout=item&id=113&Itemid=258

Tabla 1. Indicadores financieros sector publicidad
Fuente : http://www.creativebusiness.com.co/publicidad.html

MargenNeto  saw

Ciclo Operacional

Endeudamiento

52,0% [52,19%
Endeudamiento sin Valorizaciones 60,1% 58,1% [58,9%
Los indicadores financieros fueron calculados por Sectorial tomando
como base la informacion de Estados Financieros de un promedio de 238

empresas pertenecientes al sector Publicitario

10



CUADRO INVERSION PUBLICITARIA
1° TRIMESTRE 2011 - 1° TRIMESTRE 2012

Millones de pesos corrientes

1° TRIM 1° TRIM Var.
10-11
2011 2012 %
TV REG. Y LOCAL $ 10.807 $ 11.121 2,9
REVISTAS * $ 13.844 $ 14.806 6,9
PERIODICOS ** $ 92.475 $92.454]  -0,02
RADIQ *** $ 85.056 $ 90.395 6,3
TV NACIONAL $ 185.527] 4 209.854 131
TOTAL $ 387.711] $418.630 8,0

*  No se incluyen las revistas que circulan con los periddicos
**  No se incluye la informacion de avisos clasificados
*** No se incluyen las emisoras comunitarias ni las de interés publico

Tabla 2. Inversion de las empresas en Publicidad, primer trimestre 2012
Fuente: http://www.creativebusiness.com.co/publicidad.html

4.1.2. Publicidad, promocién y relaciones

La publicidad esta dirigida a grandes grupos humanos y suele recurrirse a ella
cuando una empresa desea dar a conocer sus productos o0 servicios y comunicar
bondades de estos para hacerlos mas atractivos al mercado. Hay una enorme
variedad de técnicas publicitarias, desde un simple anuncio en una pared (afiche)
hasta una campafia simultanea que emplea periddicos, revistas, television, radio,
folletos distribuidos por correo y otros medios de comunicacion de masas y medios
BTL (bellow the line) detras de la linea, comprendiendo la publicidad alternativa

dirigida a nichos especificos.

La mayoria de las empresas poseen una vision orientada a la venta. Es decir,
fabrican el producto y después deben forzar la compra y la manera mas usual es
acudiendo a la publicidad, es decir que los jefes de empresas estan esperando
gue la publicidad les genere entradas econdémicas y en eso estd basada la
inversién que hagan en ella. Pero hoy en dia estos ejecutivos deberian de pensar
gue la publicidad también sirve para cosas diferentes a las ventas, hoy esta

disciplina tiene sus esfuerzos puestos en la construccion de relaciones solidas y a
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largo plazo entre los anunciantes y sus clientes, también en la construccion de

marcas mas solidas y cercanas a sus publicos.

4.1.3. Innovacién

Los jovenes creativos de Colombia, insisten en ampliar el horizonte para
propuestas novedosas. "Innovar no es facil y siempre es mas sencillo ir a lo
seguro -afirma Camilo Pradilla, creativo de McCann Erickson-. El cliente y el
publico todavia sienten temor a romper esquemas, pero estamos en un proceso

de mejoramiento. Solo hace falta arriesgar un poco mas".

Mientras la publicidad hecha en Colombia avanza en la consecucién de niveles de
publicidad éptimos, la creatividad colombiana que mas se ha destacado es, contra
todo prondstico, la que sobrevive a los presupuestos bajos y a las presiones de los
clientes con buenas ideas, sencillas y efectivas. Se nos ha dicho que en el pais
nuestra industria es pobre porque no hay plata, pero resulta que los grandes
momentos creativos no necesitan dinero, es cuestion de encontrar el mejor camino

para comunicar algo con el mayor impacto posible.

¢Por qué recurrimos a las herramientas publicitarias para acercarnos y

agradar a nuestros clientes?

e Para incrementar consumidores potenciales y uso de consumidores

habituales
e Para incrementar ventas
e Comunicar bondades, caracteristicas y utilidad de un producto o servicio

e La publicidad tiene como objetivo vender algo; un producto, un servicio o

una idea.

e Influir en el comportamiento de compra con distintas técnicas.
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e Crear actitudes positivas hacia el producto o marca y hacerlo de manera de

gue el cliente nos necesite realmente.

e Para fidelizar y crear relaciones de valor con nuestros clientes.

La publicidad es el elemento que se presta con gran facilidad a multiples sistemas
de utilizacién, de ahi la aparicion en la década de los noventa de multiples formas

o canales promocionales, y puestos en practica generando buenos resultados.
La clave de la publicidad tiene tres componentes:

1. Pensamiento estratégico del negocio

2. Entendimiento profundo del consumidor

3. Comunicaciones diferenciadas.

En publicidad no hay que seguir tendencias, hay que inventarlas. Una publicidad
de alto impacto, aunque requiera un arte, tiene que ser sencilla en teoria. Tiene
que ser relevante, sorpresiva y diferente. Hay que compartir algo con el
consumidor y llegarle con algo que le importe. Si eso se hace de una forma
consistente a través del tiempo, siendo coherentes e innovando constantemente,
se establece una relacion de largo plazo. Y ese tipo de relacion es el objetivo final
de cualquiera que busque desarrollar una estrategia de mercadeo exitosa.

4.1.4 Agencias de publicidad

El segmento de las agencias publicitarias ha cambiado bastante en las uUltimas
décadas en Colombia, como ha ocurrido en el panorama internacional, de modo

gue los rasgos fundamentales podrian sintetizarse del siguiente modo:
a) tendencia a la globalizacién del mercado

b) ampliacién de la oferta de servicios por parte de las agencias, que procuran
cubrir otras actividades relacionadas con la publicidad (como relaciones publicas,

estudios de mercado, promocion de ventas)
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c) progresiva concentracion de la propiedad en manos de macrogrupos euro-

norteamericanos
d) creciente actividad de las centrales de compra de medios.

e) indicios de mayor interrelacion de la propiedad entre propietarios de agencias y

de medios de comunicacion.

Estas caracteristicas generales pueden concretarse al observar la evolucién
reciente de las grandes agencias dentro del mercado. El papel de las centrales de
compra de espacios publicitarios en los medios de comunicacién es cada vez mas
significativo. Ademas, existe una estrecha vinculacion financiera entre los
principales grupos publicitarios nacionales y las centrales de compra, de manera
gue el control ejercido por aquéllos sobre éstas resulta cada vez mayor.

4.1.5. Mercadeo relacional: Otra forma de hacer publicidad y fidelizar

clientes.

El mercadeo relacional surge como una filosofia que invade actualmente los
departamentos de comunicacion y marketing. Conceptos como fidelizacion, one
to one, interactividad, base de datos, entre otros, se imponen cada vez con mas
fuerza en el entorno del siglo XXI y es importante conocer qué podemos esperar
de ellos.

Existen actualmente estandares que impone el mercado en cuanto a la
comprensioén de la relacién entre la empresa y el consumidor, en la medida en
gue hoy las personas piden que se les trate de manera mas personalizada en lo
referente a informacion y comunicacion, producto de la gran saturacion que

presentan los mensajes publicitarios tradicionales.

Conocer y fidelizar a los mejores clientes ya no es una eleccion sino una
necesidad, por lo que conseguir clientes leales a las marcas y mantener una

estrecha relacion con ellos se convierte en uno de los valores mas importantes
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de las organizaciones. En ese sentido, los directivos y empresarios tienen hoy
mayor conciencia sobre la necesidad de invertir en esta actividad como un medio
de alcanzar mejores resultados, tanto en el posicionamiento de sus marcas como

en sus ventas y margenes operativos.

En igual forma, los conocedores y especialistas en la materia, las agencias,
saben que aun hay mucho camino por recorrer y que hay que especializarse,
tener un mayor profesionalismo, asesorar mejor a sus clientes y unirse mas como
gremio, creando y evangelizando el tema. Por lo pronto, estdn inmersos en la
consolidacion de métodos, conceptos y estrategias que hagan de ésta una
actividad mas efectiva, medible y exitosa hacia el futuro.

4.2. DEFINICION DEL PRODUCTO Y SERVICIO

4.2.1. Descripcion de packs Sorprise me!

e Bienestar: Consiéntete

Consiéntete, activa tus emociones, tus energias, con una de las alternativas que
podras escoger desde cambios de look, cuidado de tu piel, yoga, etc, en los
mejores y mas prestigiosos centros especializados en bienestar y belleza del pais.

e Aventura: Arriésgate

Arriésgate y deja que la emocion, el vértigo, la libertad y la adrenalina te
sorprendan; conoce los sitios de toda Colombia con los operadores especializados
en deportes extremos del pais, disfruta las aventuras en tierra como rappel,
carreras de velocidad, motocrés y aventuras de aire como paracaidismo,
parapente, ala delta, para que salgas de la rutina y pongas a prueba tus
habilidades en los escenarios mas hermosos de nuestro pais.
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e Estadia y Gourmet: Deléitate

Deléitate y déjate sorprender a través de un mundo de sabores en la
gastronomia mundial; experimenta las recetas de los mejores chefs y cata de

vinos con expertos de maridaje en Colombia.
e Todo en uno: Sorprise me! Elite

Con el Sorprise me! Elite ti decides cual de los packs prefieres, tendras la opcién
de elegir si te consientes, si te arriesgas, si te das gusto, si deleitas o descubres.
Todo estd en tus manos, asi que apurate a sorprender tus emociones como

desees.

En un mismo pack encontraras todas las experiencias en un solo lugar, una

variedad de actividades inigualables y solo tu decides cual redimes.
e Personalizable: Sorprise me! tuyo

Con el Sorprise me! tuyo, recibes lo que mas te gusta con los mejores aliados
estratégicos en varias categorias como: Vinos gastronomia, cine, cultura,

deportes, libros y tecnologia.

Ahora es posible conocer a fondo a tus clientes, sus gustos, hobbies y pasiones;
creando para ellos experiencias inolvidables que sean de su total agrado. Qué
bueno seria poder invitar a un grupo selecto de clientes de alto valor a disfrutar de
un curso para expertos y apasionados de los asados, 0 una experiencial cata de

vinos o porgue no, regalarles en exclusiva el ultimo estreno en cine!!

Todo esto puedes hacerlo con tu plan de fidelizacibon CRM que te ofrece Sorprise

me!

Expertos de los asados: invitacion para un selecto grupo entre 10 y 15 personas,
para asistir al curso de asados con el experto “Carlos Andrés Ochoa” en el
restaurante casa blanca del mall Indiana. La experiencia incluye: Invitacién doble
para cada cliente, un set de cuchillos tramontina, delantal para chefs y pinzas para
asar de regalo, diferentes tipos de carne, botella de vino Montes Sherub y todos
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los elementos necesarios para un rico asado en compafia de otros apasionados

de las carnes.

Experiencial cata de vinos: en convenio con Dislicores, invitaremos a tus clientes a
conocer todo el mundo alrededor de los mejores vinos y vifieros del mundo. De la
mano de expertos aprenderan a reconocer las diferentes clases de cosechas, a
diferenciar sabores, texturas y colores y a elegir el mejor y el mas adecuado para
cada ocasion. Tus clientes quedaran casi expertos en enologia y recibiran ademas
una coleccién exclusiva de 2 botellas de vino blanco y tinto de las mejores casas.

4.2.2 Contenido de Cada pack Sorprise me!

e Una tarjeta regalo que te hace acreedor a una de las experiencias que podra

elegir del catélogo.

e Un catalogo impreso con mas de 500 experiencias a nivel nacional en los

temas antes descritos.

4.3 DEFINICION DEL MERCADO Y PERFIL DEL CLIENTE

4.3.1. Clientes corporativos

Organizaciones o instituciones de la ciudad de Medellin inicialmente, que tengan
mas de 300 empleados, con una red de proveedores y clientes finales, en la cual
en su vision y mision de compafiia este el bienestar, reconocimiento y fidelizacion

de toda la cadena incluyendo clientes internos y externos.

Empresas que muestran una verdadera preocupacion por la calidad en la atencién
al cliente, que se preocupen constantemente por la capacitacion de su personal,
especialmente, de aquel que tiene contacto directo con el publico, si este personal
esta motivado tendran todo para realizar bien su trabajo. Las relaciones de la
empresa con sus clientes reflejan directamente las relaciones de esta con sus

empleados.
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Empresas innovadoras que buscan proponer actividades que creen fuertes

vinculos entre su marca y sus clientes o sus empleados.

Donde los encargados de las areas de servicio al cliente, gestiéon humana y ventas
son las mas importantes para Sorprise me!; los cuales serdn mas perceptivos a
ser impactados por productos que generen beneficios y experiencias para sus

empleados y clientes, son innovadores y abiertos a nuevas tendencias.

El cliente corporativo se ha visto en la encrucijada de no saber qué regalarle a sus
clientes de alto valor para fidelizarlos o a sus empleados para incentivar su trabajo

Ahora las empresas, buscan responder a las siguientes necesidades: la primera
es querer regalar los mejores productos, acorde a los gustos de los usuarios
finales y la segunda es ofrecer nuevas experiencias y tener opciones mas

novedosas a la hora de regalar un beneficio a sus cliente externo e interno.

Para entender un poco a que tendencia responde las empresas de incentivos y
venta de paquetes de experiencias, se debe tener en cuenta el entorno del
mercado y la forma de negociacion de estas empresas con proveedores de
entretenimiento y productos especificos.

Han ido surgienedo compaiias como Starbox y las agencias de relacionamiento o
publicidad, enfocadas a vender y generar experiencias con productos que van
dirigidos no solo a consumidor final y comprador on line sino también de manera
eficaz y estratégica a las empresas grandes y medianas de Colombia que buscan
fidelizar a sus clientes a través de regalos corporativos, llamados souvenir o
beneficios que van dentro de un plan de CRM. Es ahi donde estas empresas se

han convertido en una creativa alternativa para regalar, para motivar y fidelizar.

4.4. EMPRESAS CON LAS QUE HAREMOS ALIANZAS
Nos contactaremos con las personas encargadas de la administracion de las
empresas aliadas, para crear estrategias de cobranding con el fin de promocionar

sus productos o servicios a través de Sorprise me!.
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Los beneficios para los aliados seran:

Posicionamiento de su empresa al lado de los mejores proveedores en

cada especialidad.

Atraer nuevos clientes a sus negocios generandole mayores ventas.

Exhibicibn de su marca en un catalogo de productos y servicios

Premium.

. Promover la rotacion de los productos de menor demanda.

Generar un voz a voz de su marca dentro de un publico potencial.

4.4.1 Empresas proveedoras de Bienestar

Empresas especializados en el cuidado personal, estética y de estilos de vida
saludable, son lugares con espacios agradables, modernos y que ofrecen

experiencias aspiracionales.

Los proveedores de Bienestar serian:

e Armonia spa

Imagen 2. Logo Armonia Spa
Fuente: http://www.armoniaspacampestres.com/

e Clinica laser de piel
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Clinica Laser de Piel

Los Lideres en Laser de Pie

Ldser Clinic & Medical SPA

Vitalite spa
’V(fd&&
Sea
Spa Leblanc

Om spa (hombres)

Imagen 3. Logo Clinica laser de piel
Fuente: http://www.clinicalaserdepiel.com.co/

Imagen 4. Logo Vitalité Spa
Fuente: http://www.vitalitespa.com/

Imagen 5. Logo Le Blanc Spa
Fuente: http://guialocal.com.co/spa-le-blanc-medellin.html

Imagen 6. Logo Om Spa
Fuente: http://omspa.co/index.html

20


http://www.clinicalaserdepiel.com.co/
http://www.vitalitespa.com/
http://guialocal.com.co/spa-le-blanc-medellin.html
http://omspa.co/index.html

e Gimnasio curves

Curives

e Santai

Imagen 7. Logo Gimnasio Curves
Fuente: http://www.curves.com/

% Relajacién y Esparcimiento

Imagen 8. Logo Santai
Fuente: http://santai.com.co/

e Spa La montafia magica

A

< {«
{ Montajia MG,

Imagen 9. Logo Spa La montafia méagica
Fuente: http://www.spalamontanamagica.com/

4.4.2 Empresas proveedoras de Aventura

Empresas con experiencia en actividades de deportes extremos las cuales ofrecen
diferentes tipos de aventuras donde se experimente adrenalina, riesgo y emocion.

Los proveedores de aventura serian:
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e Vive Antioquia al extremo

Imagen 10. Logo Vive Antioquia al extremo
Fuente: http://www.viveantioquialextremo.com/

Psiconautica

Adeaventura

Hotel Piedras blancas Comfenalco

Aventureros

15 wies

AVENTUREROS

Imagen 11. Logo Aventureros
Fuente: http://www.somosaventureros.com/

4.4.3 Empresas proveedoras de Estadiay Gourmet

Restaurantes y lugares con experiencia en maridaje que sean reconocidos en la

ciudad y que ofrezcan una oferta gastronémica diferenciada.

Los proveeodres de Restaurantes serian:
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La Taqueria

Il forno

CrIN A PN TFN A

Carmen

Asados la 80

-——

Restaurante Asado

Pizzas Piccolo

Imagen 12. Logo Il forno

Fuente: http://www.ilforno.com.co/index.php

Imagen 13. Logo Restaurante Carmen
Fuente: http://www.carmenmedellin.com/

Imagen 14. Logo Asados la 80
Fuente: http://www.asadosla80.com/
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Imagen 15. Logo Pizzas Piccolo
Fuente: http://www.pizzaspiccolo.com.co/sitio/

Imagen 16. Restaurante La Rosa
Fuente: http://www.lastrada.com.co/lastrada.htm

e La Pastizzeria

La Pastizzeria

Restaurantes

Imagen 17. Logo La Pastizzeria
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Fuente: http://www.lapastizzeria.com/

o || castello

Imagen 18. Logo Il Castello
Fuente: http://www.restaurantes.com.co/medellin/il-castello

Imagen 19. Logo Al patio
Fuente: http://www.restaurantealpatio.com/
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|n

resiauran

El Herbario

G HERBARID"

Imagen 20. Logo In Situ restaurante
Fuente: http://www.restaurantes.com.co/medellin/in-situ

Mykonos

Ouu

NMYKONO!

Imagen 21. Logo Hermario
Fuente: http://www.elherbario.com/herbario/

Imagen 22. Logo Café Restaurante Mykonos
Fuente: http://www.quericomedellin.com/Cafe_Mykonos-2726.aspx
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4.4.4 Aliados estratégicos para Sorprise me! tuyo

e Vinos: Dislicores

Vislcores

www.dislicores.com.co

Imagen 23. Logo Dislicores
Fuente: http://www.dislicores.com/site/

e Cine: Cinemark

Imagen 24. Logo Cinemark
Fuente: http://www.cinemark.com.co/

e Cultura: Teatro Metropolitano y Ticket Express

ETROPOLITANO

OSE GUTIERREZ GOMEZ

UENEI T IN

Imagen 25. Logo Teatro Metropolitano
Fuente: http://www.teatrometropolitano.com/
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Imagen 26. Logo Ticket Express
Fuente: http://www.ticketexpress.com.co/

Deportes: Club Campestre y Country Club ejecutivos

Vdub Campestre

MEDELLIN | LLANOGRANDE

COUNTRY CLUB
EJECUTIVOS

Libros: Libreria Nacional

LIBRERIA

+ / NACIONAL

Tecnologia: Mac-center

Imagen 27. Logo Club Campestre
Fuente: http://www.clubcampestre.com.co/

Imagen 28. Logo Country Club
Fuente: http://www.countryclub.com.co/

Imagen 29. Logo Libreria Nacional
Fuente: http://www.librerianacional.com/es/
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Imagen 30. Logo Mac Center
Fuente: http://www.mac-center.com/

e Gastronomia: Casa Blanca

Imagen 31. Logo Carnes Casablanca
Fuente: http://www.carnescasablanca.com/portal/index.php

4.5.COMPETIDORES

Actualmente las empresas llevan a cabo sus programas de CRM con agencias de
relacionamiento que los apoyan estrategicamente y sirven como intermediarios para
las realizar las compras de regalos a clientes. En otros casos las empresas

compran directamente articulos de merchandising con proveedores importadores.

45.1. Starbox

Fundada en enero de 2009, Starbox es la primera compafiia Colombiana que
regala experiencias, incursionando en el mercado con este novedoso concepto
para obsequiar regalos. Es una empresa de origen colombo francés especializada

en regalar experiencias, contenidas en distintas cajas tematicas.

Un concepto totalmente nuevo en Colombia, donde ofrecen a las personas

naturales o empresas, alternativas para regalar en el &rea del entretenimiento, que
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eventualmente podrian adquirir en grandes cadenas de supermercados, Internet y
toda clase de comercios, pero no con el beneficio que ofrece starbox de
encontrarlos todos en un mismo lugar. Todo esto gracias a las alianzas que han
venido estableciendo con un sin fin de establecimientos, en el aflo de operaciones

que llevan en el pais.

Starbox brinda mas de 1000 experiencias de Bienestar, Aventura, Gastronomia,
Estadia, Familia y Fundaciones a nivel nacional, que responden a todos los

suefios y expectativas de cualquier usuario final.

Cada Starbox contiene 1 catalogo de servicios y 1 bono de regalo Starpass, que te
da el derecho a disfrutar la actividad que se quiera a eleccion:

1. Se elige en el catdlogo la actividad preferida.

2. Se Reserva llamando al lugar seleccionado.

3. Alallegada al lugar seleccionado se redime el bono todo incluido y se disfruta
de la experiencia.

La meta para Starbox era colocar en el publico un total de 50.000 cajas de
experiencias al término de 2010, gracias a las alianzas empresariales como las
qgue firmo con Carrefour y la cadena Locatel”. Con estas cifras, se cree que
lograron completar ventas del orden de los 6.000 millones de pesos a diciembre
de 2010. El 60% de estos ingresos corresponden a compradores en puntos
indirectos como los 20 puntos que tienen en Carrefour y Locatel, 30% ventas
corporativas en empresas como Loreal, Coca-Cola, Colseguros, Xerox, Carbones
del Cesar y Efecty.

Ademas de llegar a sus clientes a través de los canales tradicionales, Starbox se
empefia en aprovechar Internet, como un canal en expansion, que aunque hoy
representa 10% de los ingresos, se perfila como uno de los mayores generadores
de trafico en los proximos meses. De hecho, de la venta de cajas por Internet,
20% corresponde a compradores en el extranjero.
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Es el Unico competidor directo de Sorprese me!, pues es la Unica empresa dentro

del pais que ofrece cajas de experiencias como opciones para regalar.

Todos estos paquetes tienes valores de venta que van desde los 50.000 hasta
4.000.000 de pesos para los mas grandes.

Starbox dirige su comunicacion a clientes corporativos que quieran incentivar a sus
empleados y fidelizar a sus propios clientes. También a consumidor final que
compra directamente este tipo de regalos para obsequiar.

Sus medios de promocién son: Pagina Web, a través de la cual venden y anuncian
sus productos.

Correos directos via mail a BD de consumidores finales, se apoyan de voz a voz y

referencias de clientes actuales.

startox

Regala experiencias

Imagen 32. Logo Starbox
Fuente: http://starbox.com.co/

4.5.2 Agencias de relacionamiento

Agencias que trabajan el marketing relacional, buscando crear, fortalecer y
mantener las relaciones de las empresas con sus clientes, para lograr el maximo

de rentabilidad con cada uno de ellos.

Su objetivo es identificar a los clientes mas rentables para establecer una estrecha
relacion con ellos, que le permita conocer sus necesidades y mantener una

evolucién a lo largo del tiempo.
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La filosofia de estas agencias es uno a uno construir, mantener y mejorar las
relaciones de largo plazo con sus consumidores mas significativos.
Comprendiendo las necesidades por las que atraviesan durante todo su ciclo de
vida y generando dialogos con ellos significativos y acordes a sus personalidades.

4.5.2.1 Caracteristicas de planes de relacionamiento
Individualizacidén: cada cliente es unico y se pretende que el cliente asi lo

perciba. Comunicacion directa y personalizada, costos mas bajo que el marketing
y la promocién tradicional.

Marketing Directo: combina herramientas como publicidad, relaciones publicas,

promocion, correo directo y telemercadeo.

Crosselling: puede utilizar los mecanismos de ventas cruzadas que buscan no

solamente mayor participacion en el mercado sino en el cliente mismo.

Compromiso: permite construir y mantener relaciones mas significativas y

provechosas con aquellos individuos que mas interesan.

Personalizacion: estudiando las reacciones de los clientes sabremos por qué

ellos aman, odian o son indiferentes a nuestras marcas.

Orientacion a resultados: se busca con la implementacién de este tipo de planes

gue exista cierta facilidad para medir y analizar resultados.

Customer Satisfaction: el objetivo principal es lograr la satisfaccién del cliente.
Esta satisfaccién es la que permite que la relacion crezca, se fortalezca y sea

generadora de nuevas relaciones con nuevos clientes
Confianza: en la empresa “saber qué esperar”.

Sentido de pertenencia: sentido de familiaridad, acompafamiento, “poder

contar”. El cliente, centro de la relacioén.
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Los clientes corporativos, buscan a estas agencias para realizar actividades de
fidelizacién con sus clientes TOP y tener una alternativa diferente y personalizada
en lugar del tradicional merchandising.

4.6. INVESTIGACION O PLAN DE MERCADEO

4.6.1. CHECK LIST DEL PLAN DE MERCADEO

Necesidad de Informacién: Evaluar la posible aceptacion de los servicios de una
nueva forma de fidelizacion para clientes internos y externos de diferentes
empresas de Medellin y determinar si la demanda identificada satisface la
posibilidad de llevar a cabo la idea de negocio Sorprese me!

Objetivo: Establecer con que tecnicas y como hacen las empresas para fidelizar a

sus clientes

Tipo de Investigacion: Por medio de la exploracion de informacion demografica
se pretende determinar los comportamientos de la poblacion-muestra que ayuden
al desarrollo y creacion de Sorprese me!

Disefio: se realiza por medio de un estudio exploratorio mediante 30
encuentas representativas del publico objetivo identificado, con el fin poder
observar las tendencias, gustos y la aceptacion del tipo de negocio.

Método de recoleccion de datos: se realizaron citas con las personas mas
importantes de cada area elegida de las empresas a evaluar con una serie de
preguntas abiertas y cerradas relacionadas con el tipo de negocio.
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4.6.2. ANALISIS DE RESULTADOS

1. ¢Cual es el sector en el cual se encuentra su empresa?

SECTOR

W SECTOR Servicios

& SECTOR Produccion de
alimentos

SECTOR Confeccion

W SECTOR Comercializacion de
productos finales

“ SECTOR Otra

Gréfico 2. Sector
Fuente: Propia

El 33% de las empresas encuestadas pertenecen al sector de produccion de

alimentos.

La buena homogeneidad de los sectores nos ayuda que ante una situacion
econOmica compleja segun el sector, nuestro negocio siga realizando las
operaciones normales ya que no hay un sector dependiente con una participacion

mayor al 50%.

La diversidad de sectores nos ayudan a generar un mayor voz a voz de los
productos y servicios, permitiéendonos llegar a mas empresas en el mercado.
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2. ¢ En cual de estas areas se desempefia usted?

AREAS

20%

& AREAS Mercadeo
# AREAS Comunicaciones

AREAS Gestion Humana

Graéfico 3. Areas
Fuente: Propia

El 80% de las personas encuestadas pertenecen al area de Mercadeo lo cual nos
indica que es alli donde debemos hacer nuestro mayor esfuerzo y realizar
estrategias acercamiento y de venta con las personas que integran esta area.

Como clientes potenciales estan las areas de gestiéon humana y comunicaciones,
alli también vale la pena dar a conocer nuestro portafolio y que lo tengan en
cuenta para planes de incentivos con empleados.

Aunque en mercadeo este el 80% de los compradores, puede haber una mayor
entrada de los competidores, o que genera que debamos esforzarnos mas para

lograr ser escogida como opcion.
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3. ¢Cuédles son los publicos de interés, a los cuales van dirigidas las

estrategias de su area?

PUBLICOS DE INTERES

& Publicos de interés
20% Publico interno /

[ empleados

& Publicos de interés
Personal de ventas de la

0,
: 80% empresa

Publicos de interés
Cliente final /consumidor

Gréfico 4. Publicos de interés
Fuente: Propia

El 80% su publico de interés es el cliente final o consumidor, este resultado era de
esperarse ya que el area al cual mas se encuesto fue el area de mercadeo, lo que
nos indica que las estrategias de CRM van enfocadas a fidelizar a los

consumidores de sus productos o servicios.

Otros publicos que se tienen en cuenta para realizar actividades de CRM son la
fuerza de ventas o empleados en general, para estos publicos Sorprise me!
también tiene opciones novedosas y llamativas para programas de redencion de
puntos o planes de incentivos por cumplimiento de metas.
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4. ¢ Actualmente su empresa cuenta con un programa de CRM?

CRM

“ Fidelizar SI

“ Fidelizar No

Gréafico 5. CRM

Fuente: Propia

Un 93% de las empresas encuestadas tienen programas de CRM para fidelizacién
de sus clientes internos o externos, aunque por datos recolectados dentro de las
entrevistas pero no documentados aqui, se expreso que estos programas no son
totalmente estructurados. Las acciones son basicas y no hay un manejo en detalle
de la BD de los clientes; lo que significa que no hay un conocimiento a profundad
de los publicos objetivos y que no existe un plan determinado de comunicaciones

minimas al afio con ellos, para mantener permanente contacto con la marca.

37



5. ¢Su empresa se encuentra actualmente interesada en fidelizar a esos

publicos de interés?

FIDELIZAR

“ Fidelizar SI

“ Fidelizar No

Gréafico 6. Fidelizar
Fuente: Propia

Casi la mayoria de las personas encuestadas se encuentran interesadas en
fidelizar sus publicos de interés, lo que es muy importante para Sorprise me!.
porque se ha identificado que hay una necesidad de compra de nuestros
productos y que es un mercado significativamente potencial.
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6. Sobre las siguientes técnicas de fidelizacion y beneficios que exponemos a

continuacion, con cual se siente mas identificada su empresa

TECNICAS

W Técnicas Regalos/
3% merchandising

ETécnicas Correos directos
Técnicas Regalos/experiencias
personalizadas

ETécnicas Ecard

“Técnicas Eventos

2% “ Técnicas Otros

Técnicas No responde

Grafico 7. Técnicas
Fuente: Propia

Los eventos fueron la técnica con la cual mas se identificaron las empresas
analizadas como estrategia de fidelizacion y acercamiento con clientes; estos
eventos los realizan tanto para clientes externos como internos, lo que nos da la
posibilidad de incursionar a mediano plazo en este campo ya que entrariamos con

una estrategias diferentes y diferenciadoras.

Sorprise me! estaria en la capacidad de implementar eventos semi-privados con
un numero determinado de clientes que compartan un gusto en particular y no

eventos masivos donde se ofrece actividades sin tener en cuenta lo que les gusta.

Estos eventos serian cursos de gastronomia, cata de vinos, deportes, entre otros
hobbies donde los asistentes estaran a gusto y felices porque la marca que los
invita ha buscado invitarlos a algo, teniendo en cuenta realmente su entorno y

gustos.
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7. Su empresa conoce realmente a sus clientes interno/ externo y podrian

determinar cuales son sus gustos

CONOCIMIENTO

& Conocimiento SI

& Conocimiento NO

Gréfico 8. Conocimiento
Fuente: Propia

Casi ninguna empresa conoce a sus clientes, la informacién que tienen de ellos es
muy basica, datos demograficos en general. Esto es de vital importancia para
Sorprise me! y se convierten en una oportunidad para apoyar a estas empresas en
profundizar en el conocimiento de su publico y poder encontrar formas de fidelizar

a sus clientes siendo mas efectivos y con mayor receptividad.
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8. Si tuviera la oportunidad de regalar a su publico beneficios que vayan

acordes a su estilo de vida y gustos lo haria?

OPORTUNIDAD

“Oportunidad SI
“ Oportunidad NO

Gréafico 9. Oportunidad

Fuente: Propia

Sorprise me! le facilita al cliente, dar regalos aspiracionales, variados y con los que

gueda el cliente queda realmente agradecido y le da gusto usarlos. Generando un

historial de comportamiento segun el segmento y tipo de cliente.
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9. Conoce la fidelizacion a través de opciones de regalo como experiencias
semi-presonalizadas? Viajes, cenas en restaurantes, experiencias de

aventura, cuidado personal, entre otras...

EXPERIENCIAS

K Expericiencias SI

M Expericiencias NO

Gréfico 10. Experiencias

Fuente: Propia

El 67% de los clientes no conocen este tipo de fidelizaciones, que son practicas,
novedosas, seguras y contundentes, o que genera una oportunidad para que

Sorprise me! se de a conocer y se posicione como una nueva alternativa de CRM.

Con estas empresas existe la ventaja de poder crear relaciones gana-gana, donde
se construyan productos a la medida de las necesidades de los clientes

corporativos y que sean de su total satisfaccion.

Para el 33% que ya conocen este tipo de experiencias, son un publico objetivo a
trabajar para que utilicen el servicio ofreciéndole ventajas como flexibilidad en

pagos y redenciones.
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10.Que opinion le merecen estas alternativas de fidelizacion?

OPINION

“ Opinion Excelentes
& Opinién Buenas
Opinién Regulares

& Opinién Malas

Gréfico 11. Opinion
Fuente: Propia

Se debe entrar a profundizar en porque el 10% de los encuestados tienen la
percepcién de una alternativa regular y tener en cuenta sus opiniones para
implementar futuras mejoras al producto y servicio. Asi el 90% considere que es
una alternativa que si utilizaria.
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11.Le gustaria implementar en su programa de lealtad con clientes o de
incentivos, estas experiencias para regalar?

IMPLEMENTACION

“Implementacion SI

EImplementacion NO

Gréfico 12. Implementacion
Fuente: Propia

El 90% de los encuestados utilizaria este tipo de alternativas, de las cuales
tiene muy buenas opiniones y le es llamativo el tipo de oferta. Esto significa

gue se tiene altas probabilidades de ser exitoso en el negocio.
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12.Que tipo de experiencias le gusta regalar a sus clientes interno/ externo

como incentivo?

TIPO DE EXPERIENCIA

K Tipo de experiencia Sesiones
de spa

K Tipo de experiencia Cenas en
reconocidos restaurantes

“Tipo de experiencia Clases de
cocina o artes

K Tipo de experiencia
Experiencia de aventura

£ Tipo de experiencia Articulos
de lujo

“Tipo de experiencia Otras

Tipo de experiencia No
responde

Gréafico 13. Tipo de Experiencia
Fuente: Propia

La experiencia mas aspiracional para nuestros clientes son las de tipo SPA, lo cual
es importante para llegar a conocer mejor este mercado y realizar muy buenas
negociaciones con nuestros aliados. Esta opcion representa la tercera parte del
portafolio.

El otro 60% de nuestras opciones esta repartido equitativamente entre

experiencias como: cenas, clases de cocina y aventura.

Estas son las mas representativas sin embargo una vez comience el negocio
pueden migrar hacia otro tipo de opciones que el publico demanda y no hayan
sido contempladas.
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13.Cuanto estaria dispuesto a pagar por una experiencia para sus clientes
gue incluya una cena en un restaurante para dos, o una sesion de spa o

una experiencia de aventura para dos o una clase gourmet?

PAGO

0%

10%

“Pago entre 50.000-65.000
& Pago entre 65.000-80.000

Pago entre 80.000-100.000
& Pago mas de 100.000

“Pago No responde

Grafico 14. Pago
Fuente: Propia

Los resultados obtenidos del precio por experiencia, nos reta a establecer buenas
negociaciones con nuestros proveedores para estar en un rango valorado de
($50.000 a 65.000). Esta opcion es el precio mas competitivo en el mercado ya
gue la competencia se encuentra en dicho rango y nuestro MB es adecuado.
Dependiendo de los volumenes que manejemos por cliente podemos mejorar

nuestro ingreso. La opcién que mas se adapta a este precio es la Bienestar.

Para el 31% de los clientes que estarian dispuestos a pagar un precio de $65.000
a $80.000 seria factible manejar opciones Premium. Para este perfil de clientes

podemos ofrecer las opciones de Aventura, Personalizable, Estadia, y Gourmet.
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14.Estaria dispuesto a entregar a su proveedor de experiencias de
relacionamiento, la BD de sus clientes para que ellos manejen

directamente los contactos, reservas de experiencias y envios directos?

BASE DE DATOS

& Base de datos SI
& Base de datos No

Base de datos No
responde

Gréfico 15. Base de datos
Fuente: Propia

Luego de haber explicado cémo funciona la confidencialidad de Sorprise me! con
los datos de nuestros clientes, el 70% de los encuestados opino que si estaria
dispuesto a entregar sus bases de datos para ser manejadas por nosotros y poder
realizar el proceso de currier. ESto es una ventaja para nosotros y un reto para
garantizar una relacién de confianza con nuestros clientes, siendo respetuosos y

cuidadosos con la informacion que nos comparten.
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4.6.3. DEMANDA POTENCIAL

Nuestros Clientes objetivo son:

Grupo Nutresa
Grupo EPM
Grupo Sura y Proteccion
Grupo Bancolombia
Grupo Corona
Grupo Exito
Grupo Sancela
Grupo Alico

Soya

Argos

Imusa

Pintuco

Auteco

Yamaha

Sofasa

Corbeta

Cadena

Confama
Confenalco
Fajardo Moreno
Coninsa Ramon H
Estra

Coltabaco
Dislicores

Jhon Restrepo
Centros Comerciales
Peldar

Colombina

FLA

Avon

Prebel

El Colombiano
Leonisa

Friko

De las anteriores empresas solo escogeremos 30 para comenzar con nuestra
comercializacion Sorprise me! Teniendo en cuenta los principales grupos

empresariales
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4.7. ESTRATEGIAS

4.7.1. ESTRATEGIAS DE FIJACION DE PRECIOS

A continuacion se muestra como Sorprise me! fijara el precio de venta de acuerdo
con los precios que cada uno de los proveedores nos otorgara con un 30% de
descuento por pertenercer a nuestro catalogo Premium por un afo, tambien se
mostrara el 30% de utilidad que sorprise me! pretende obtener en cada uno de sus
packs; se escogio un 30% de utilidad para poder otorgar descuentos por volumen

a algunos de nuestros clientes.

4.7.1.1 Bienestar: Consiéntete

Experiencia Precio Full Precio con Descuento ( 30%)
Cambio de look $60.000 $42.000

Clases de Yoga(2) $50.000 $35.000

Cuidado de la piel $40.000 $28.000

Masaje en SPA $50.000 $35.000

Masaje de tonificacién y | $65.000 $45.500

relajacion

Tabla 3. Fijacion Precios Consiéntete
Fuente: Propia

Precio Promedio: $37.100
Costos Fijos: $12.705+ $8.000( envio y caja)
Precio Real: $57.805

Precio de venta:$82.600 Con un margen de utilidad del 30%
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4.7.1.2 Aventura: Arriésgate

Experiencia Precio Full Precio con Descuento ( 30%)
Parapente $120.000 $84.000
Rappel $70.000 $49.000
Rafting $75.000 $52.500
Buceo $125.000 $87.500

Tabla 4. Fijacion Precios Arriésgate
Fuente: Propia

Precio Promedio: $68.250
Costos Fijos: $12.705+ $8.000( envio y caja)
Precio Real: $88955

Precio de venta:$127.100 Con un margen de utilidad del 30%

50



4.7.1.3 Estadiay gourmet: Deléitate

Experiencia Precio Full Precio con Descuento ( 30%)
Pastas x 2 $60.000 $42.000
Carnes x 2 $70.000 $49.000
Noche para 2 $120.000 $84.000
Mexicano x 2 $55.000 $38.500

Tabla 5. Fijacion Precios Deléitate
Fuente: Propia

Precio Promedio: $53.375
Costos Fijos: $12.705+ $8.000( envio y caja)
Precio Real: $74.080

Precio de venta:$105.900 Con un margen de utilidad del 30%
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4.7.1.4 Personalizable: Sorprise me! tuyo

Categoria Precio Full Precio con Descuento ( 30%)
Vinos $80.000 $56.000
Cine $60.000 $42.000
Libros $80.000 $56.000
Cultura $120.000 $84.000

Tabla 6. Fijacion Precios Sorprise me! tuyo
Fuente: Propia

Precio Promedio: $59.500

Costos Fijos: $12.705+ $8.000( envié y caja)+$15.000(Personalizada y base de

datos)
Precio Real: $95.205

Precio de venta:$136.100 Con un margen de utilidad del 30%
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4.7.1.5 Todo en uno: Sorprise me! Elite

Se toman los precios promedios de las 4 experiencias anteriores para obtener el
precio promedio.

Precio Promedio: $218.225
Costos Fijos: $12.705+ $8.000( envio y caja)
Precio Real: $238.930

Precio de venta:$341.400 Con un margen de utilidad del 30%

4.7.2. ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

Sorpresa me! realizara su distribucion por medio de un tercero, el producto llegara
a el cliente con el cual se hizo la negociacion y no al cliente final al cual se quiere
fidelizar, la empresa se hara cargo de la distribucién o entrega inmediata a ese
cliente.

4.7.3. ESTRATEGIAS DE PRODUCTO Y SERVICIO

Llegar con un producto competitivo en precio y servicio (eficiente), con una
penetracion selectiva, que sea percibido por el cliente como un producto confiable,
rapido y de calidad, aceptado por el mercado. Donde busque constantemente en
el tiempo ofrecer servicios aspiracionales y novedosos, que lo posicionen en el
mercado y la mente de nuestros clientes.

Alianzas con proveedores reconocidos por calidad y servicio.

4.7.4. ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

Sorprise me! Tendrd un plan comunicacional dirigido para su publico objetivo y no
masivo debido a las caracteristicas del negocio.
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La mejor forma de darnos a conocer sera a través del relacionamiento con clientes

potenciales y el voz a voz, herramientas que nos daran el aval para que puedan

creer y confiar en nosotros.

Estrategia de comunicacion lanzamiento: Con las siguientes piezas publicitarias y

actividades pensamos llegar a los clientes potenciales y contarles que a partir de

ahora pueden contar con Sorprise me! como su aliado estratégico en sus planes

de fidelizacion y retencién de clientes dentro de sus empresas.

Correo Directo: Que mejor forma de darnos a conocer que permitiendo
gue nuestros potenciales clientes prueben y disfruten de nuestras
experiencias Sorprise me!

Por esta razon en la etapa de la lanzamiento de la empresa, haremos llegar
a 34 de los jefes de mercadeo de las principales empresas de la ciudad,
previamente identificados como decisores de compra y publico objetivo
nuestro; un pack Sorprise me! elite para que puedan escoger y conocer
cualquier de nuestras opciones de experiencias en compafiia de quien
deseen. De esta manera tendran la oportunidad de vivir en persona, lo que
podran regalar a sus propios clientes y lo satisfactorio que se siente que se
preocupen por uno, nos consientan y nos regalen cosas diferenciadoras,
realmente Utiles y acordes a nuestros gustos.

Este pack Sorprise me! ira acompafado de una innovadora tarjeta, donde
les contaremos de manera clara y sencilla lo que somos y como pueden
contactarnos para comenzar a planear un buen programa de CRM con sus
clientes.

Freepress: Crearemos un articulo de interés periodistico, para contar una
iniciativa innovadora como Sorprise me! Comunicando que ya nos
encontramos en el mercado, a quien vamos dirigidos y cuales son nuestros
servicios, mayores atractivos y valor diferenciador para una estrategia de
fidelizacién con clientes corporativos.

Este articulo sera enviado a los boletines electronicos de mercadeo, las
principales revistas y periddicos de publicidad y mercadeo como M2M,
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Marketing News, PYM, entre otros. Algun periodista se sentira intrigado y
guerra que todas empresas con areas de mercadeo se enteren de esta

nueva propuesta de incentivos y merchandising.

4.7.5 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Inicialmente en Soprise me! su area comercial estara compuesta por los mismos
socios de la empresa: Sara Maria Calle, Laura Panesso y Juan Felipe Zapata. A
través de ellos, seran contactados los clientes potenciales para organizar una
reunion de presentaciéon de la propuesta comercial Sorprise me! o en el mejor de

los casos cerrar posibles negocios.

Se tiene presupuestado realizar entre los 3 ejecutivos, 10 visitas mensuales a
jefes de marca, directores o gerentes de mercadeo de las 30 empresas principales
de la ciudad de Medellin en los diferentes sectores econdmicos. Estas visitas
seran agendadas a través de una auxiliar administrativa del call center, quien
insistira para contactar al cliente y buscar su disponibilidad para llevar a cabo la

reunion.

Cada cliente potencial, estara también previamente sensibilizado con Sorprise me!
y Su propuesta de valor, puesto que para el dia en que sea contactado ya habra
tenido la posibilidad de disfrutar de una de nuestras experiencias que le fue

entregada como cortesia de lanzamiento.

4.7.5.1 Contacto comercial con proveedores

Luego de realizar un estudio en la ciudad, para determinar los proveedores
potenciales para el negocio Sorprise me!. Se definieron una cantidad determinada
para cada tematica de experiencias.

Los socios Sorprise me! se contactaran con cada uno de estos proveedores y
estableceran una reunién presencial, para la cual sera construida una propuesta
comercial especial teniendo en cuenta las necesidades de nuestro aliado y la

conveniencia e intereses de Sorprise me!
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Para cualquiera de los aliados, la oferta es novedosa e interesante, puesto que
constituye una nueva forma de promocionarse y darse a conocer en los
consumidores de Medellin de forma gratuita, pues Sorprise me! no cobrara a
ningun aliado por estar incluido en el catalogo ni ofrecer sus experiencias dentro
de sus clientes. La Unica condicion para que un proveedor haga parte de las
experiencias es que ofrezca un paquete inigualable y tentador para nuestros

clientes y en un precio especial para generar mayor interés para ser canjeado.

Otra modalidad de participacién para los proveedores es a través de los grupos de
apasionados; que consiste en armar paquetes de experiencias en compafiia de
nuestros aliados, para ofrecerlos a las empresas como una forma de incentivar los
hobbies de sus clientes. ExistirAn paquetes para los apasionados de los asados,
vinos, cine, cultura, entre otros. Esto garantizard un nimero determinado vy fijo de

asistentes a los establecimientos de nuestros proveedores.

La meta de visitas a proveedores sera de 6 semanales y dividas por los 3 socios.
Todas estan se realizaran en una etapa previa de salida al mercado y tendran un
seguimiento en el transcurso del afio, para el mantenimiento de las relaciones y

consecucion de nuevos aliados.

4.7.6. POLITICAS DE SERVICIO

Tenemos una cultura de trabajo dinamico que busca superar las expectativas de
nuestros clientes con calidez, oportunidad y efectividad para construir relaciones
de largo plazo que contribuyan a mejorar la calidad de vida laboral de los
trabajadores.
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Atributos Sorprese me!
e Somos Amables

Damos buen trato, con cordialidad y excelente disposicion en la atencion.
e Somos Oportunos

Hacemos las cosas en el momento propicio de acuerdo a los tiempos acordados.

e Generamos Confianza

Actuamos con claridad, seguridad, y conocimiento en nuestro quehacer,
desarrollando una relacién que genere credibilidad en nuestros clientes.

e Acompafiamos a Nuestros Clientes

Estamos presentes en todos los momentos de verdad brindando apoyo
permanente y permanecemos visibles a través de nuestros diferentes canales de
contacto.

4.7.7. PROYECCION DE VENTAS

Las Ventas se Proyectaran de acuerdo a historiales de compra de las empresas a
la competencia; tambien se tendrd en cuenta un creciemiento anual
aproximadamente del 16% debido al posicionamiento de marca y a la expansion
gue tendremos rapidamente por todo el pais.

Experiencia 600 20
Consiéntete

Experiencia Arriésgate 250 8,333333333
Experiencia Deléitate 300 10
Experiencia Elite 50 1,666666667
Experiencia Tuyo 150 5

Tabla 7. Proyeccién ventas
Fuente: Propia
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PRESUPUESTO DE VENTAS

DESCRIPCION DE

4.8 PLAN TACTICO

ACTIVIDAD CUENTA MES 1
Experiencia Concientete | $ 49,560,000
Experiencia Arriesgate $ 31,775,000
VENTAS Experiencia Deleitate $ 31,770,000
Experiencia Elite $ 17,070,000
Experiencia Tuyo $ 20,415,000
TOTAL

Tabla 8. Presupuesto de Ventas

Fuente: Propia

tener un negocio viable

Encontrar un margen rentable y competivo para obtener las ganancias esperadas y

Actividades Responsable Fec_ha Qe . Costo de_
terminacion | implementacion
Estudio de mercado de pred Sara Calle $ 204,000
Costeo de producciony
recursos fijos Administrador free lance $ 650,000
Fijacion de precios por
paquetes Administrador free lance $ 650,000

Tabla 9. Estrategias Precio

Fuente: Propia
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Generar e implementar planes de comunicacion y promocion de los servicios Sorprise
me!, destacando sus atributos y beneficios que ayuden a incentivar la compra.

Actividades Responsable Fegha Qe . Costo de.
terminacion | implementacion
Encuestas de percepcion |Todos los socios Abr-13| $ 150,000

Envio de correos directos a
clientes potenciales con

Todos los socios

3 meses antes
de inciar visitas

noticia

muestras a clientes $ 1,533,400
Free press, se redactaran

. . Cada que
publireportajes que se .

. . . exista una
enviaran via mail a Laura Pan noticia
periodistas de diferentes aura Fanesso .

. importante para
medios para generar

contar

$ -

Tabla 10. Estrategias Mercadeo
Fuente: Propia

Incentivar la compra de cajas sorprise me! cumpliendo con la meta de ventas mensual

Actividades Responsable Fegha Qe . Costo de.
terminacion | implementacion

Visitas mensuales a
clientes potenciales
medellin (gasolina y gastos
de representacion) Todos los socios Indefinido 450000 mensual
Llamadas a clientes para
evaluacion de satisfaccion |Todos los socios Indefinido 1800.000 mensual
Alianzas con agencias de
relacionamiento Todos los socios Indefinido 0
proveedores (gasolina 'y Se cuenta dentro
gastos de representacion) |Todos los socios Indefinido de visitas clientes

Tabla 11. Estrategias Comercial

Fuente: Propia
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Ofrecer gran diversidad en las cajas de experiecias Sorprise me! garantizando un alto

componente de innovacion

Actividades Responsable Fec_ha Qe . Costo de_
terminacion | implementacion
Investigacion en
experiencias para incluir
nuevos planes en nuestras
cajas Todos los socios Indefinido $ 510,000
Renovacion de los
contratos con proveedores
gue hayan brindado un
excelente servicio Todos los socios Indefinido $ 70,000
Seguimiento y mejoras en
la atencion del call centery
gestion de reservas Todos los socios Indefinido $ -

Tabla 12.Estrategias producto
Fuente: Propia
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5. ANALISIS OPERATIVO

5.1. LOCALIZACION DEL PROYECTO

Sorpresa me! inicialmente se locarizara en el aerea metropolitana de Medellin, en
un futuro se pretende crecer hacia todo el departamento de Antioquia y luego a
nivel nacional.

5.2. DISTRIBUCION INTERNA DE LA EMPRESA

La empresa realizara sus operaciones inicialmente desde el lugar de vivienda de
los 3 socios, puesto que el modelo de negocio planteado no obliga a tener una
planta de produccién propia y es viable realizarlo mediante un tercero. Se facilita
la descentralizacidon ya que nuestra labor principal es la visita de clientes
potenciales y negociacion con aliados estratégicos. Ambas requieren del
desplazamiento hasta el lugar indicado, contacto telefénico o comunicacion via
mail.

Desde cada uno de los hogares se tendrd un espacio propicio para trabajar y
recibir llamadas. Contando con los implementos necesarios como: teléfono, un
escritorio ergonémico, computador y acceso a internet.

Una vez la empresa se consolide a nivel nacional y demande un mayor nimero de
personas para su operacion, se determinara un lugar en la ciudad de Medellin con
las caracteristicas necesarias que promuevan en nuestros empleados, la
innovacion, bienestar, seguridad y confort.
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5.3.

Visita a cliente potencial
a presentar propuesta

SISTEMA PRODUCTIVO

Sl Se toma pedido y se Se ordenaala
realiza venta litografia
NO

Corrier recoge y

realiza envios

Proveedor gestiona cobro de
experiencias redimidas a
Sorprise me!

P

| 5.

Experiencia caduca
en 1afio
Asesora realiza reserva con
proveedor elegido 5

Cliente final recibe caja
Sorprise me! y llama al
callcenter a reservar

Se redime experiencia
donde proveedor

Call center realiza llamada de
satisfaccion

5.4.

Gréfico 16. Sistema Productivo
Fuente: Propia

MUEBLES, ENSERES, EQUIPO Y MAQUINARIA

Maquinaria y equipos Cantidad Costo
Computadores portatiles 3 Cada socio tiana uno
Impresora laser 1 Donacion Sara calle
Escritoria con 3 puestos 1 S 1.500.000
Sillas de oficina 3 S 750.000
Archivador 1 S 300.000
Resmas de papel 2 mensual S 14.000
Tintas para impresora 1 mensual S 50.000
Materiales de oficinas
(varios) Mensual S 50.000

Mensual 20% de l0s
servicios de la Casa de
Servicios Publicos Sara S 110.000

Tabla 13.Muebles, enseres y equipos
Fuente: Propia
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5.5. COSTOS DE PRODUCCION

Bien de consumo a Costo por proceso de
producir Proceso Tiempo en proceso produccion
S dias ( solo se realiza
Logo e imagen corporativa Disafo una vaz) % 1.500.000
Obsequie Expariencia 2 dias ( solo sa realiza
sorprise me! Empaque y envio una vaz) $ 1.353.000
8 dias( solo se realiza
Catalogoe y caja Disano una vaz) % 1.500.000
2 dias{ solo se realiza
Corrags diractos Disafo una vaz) 3 800.000
Caja Produccion 1-7 dias 3 5.000
Expariencia Conciantata $ 37.100
Experiencia Arriesgate $ 68.250
Experiencia Deleitate % 53.375
Experiencia Elite $ 228.225
Experiencia Tuya $ 59.500
anvio Transporte 1-3 dias $ 2.000

Tabla 14.Costos de produccion
Fuente: Propia
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6. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

6.1. MISION

Presentar al cliente soluciones completas y atractivas para programas de CRM
con consumidor final.

6.2. VISION

Ser una empresa orientada a la satisfaccion y el compromiso con sus clientes que
ofrece productos y experiencias personalizadas para programas de incentivos y
fidelizacion, de una manera innovadora, entretenida, eficiente y diferente para las
empresas de todos los sectores economicos

6.3. VALORES CORPORATIVOS

e Responsabilidad

e Lealtad

e Confianza

e Liderazgo

e Innovacion

e Excelencia en el servicio
e Eficiencia

e Honestidad

6.4. OBJETIVOS A LARGO, MEDIANO Y CORTO PLAZO

e Implantar confianza en los clientes y garantizar su satisfaccion total.

e Comunicarles a los clientes que nuestra intencion es convertirnos en socios
estrategicos de sus empresas

e Desarrollar experiencias innovadoras y aspiracionales para consumidores
finales

e Realizar alianzas estrategicas con proveedores, donde exista una relacion
gana a ganay permita tener una oferta amplia en experiencias
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6.5.

ANALISIS DOFA
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Sorprise me!

Es momento de regalar

Fortalezas-F

Debilidades-D

* Las experiencias son innovadores

* La vigencia de los productos y experiencias

son de corto plazo

* Variedad de experiencias

*Por ser una empresa nueva la negociacion

inicial se puede ver afectada por la credibilidad

* Los Packs no solo ofrece experiencias sino

también productos

* La mayoria de los procesos seran contrados

por terceros

* Cuenta con una herramienta de sofware para

redencion de puntos para clientes internos.

* Cobertura Local

* Atencion al cliente desde todos los puntos de

contacto es diferenciadora y personalizada

*Poco personal en la fuerza de ventas

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS F/O

ESTARTEGIAS D/O

* Los empaques pueden ser un medio

de comunicacion

*Personalizar los empaques para los clientes

corporativos con su marca e imagen

* Mantener actualizado el portafolio de
productos y vigentes las negociaciones con los

proveedores

* Expandir el portafolio a nivel nacional

* Propocionar nuestra herramienta de redencion

de puntos como pruducto estrella

* Iniciar la venta de productos con empresas
medianas para luego migrar a un mercado de

empresas grandes
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* Hacer alianzas con agencias de
relacionamiento.

* Ofrecer a las agencias de relacionamiento
nuestros packs como una alternativa para sus

planes de CRM de sus clientes

* Capacitar el personal tercerizado en servicio al
cliente, en portafolio y procesos fundamentales

para la empresa

* Que el uso de experiencias para

regalar se convierta en una tendencia.

* Llegar a grandes empresas que tengan fuerza
de ventas numerosa con planes de redencion de

puntos por cumplimiento de metas.

* Tener negociacion con unos cuantos clientes
grandes que avalen nuestro trabajo y nuestro

producto,generandose asi una referenciacion

* Hay poca empresas que ofrecen este
servicio en Colombia

* Contar con una cultura de servicios donde
todos los puntos de cotacto tengan claro el perfil
del cliente, lo que busca como nesecidad y

satisfacercela.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS F/A

ESTRATEGIAS D/A

* Que entre a Colombia un competidor

extranjero.

* Capacitar el personal tercerizado en servicio al
cliente, en portafolio y procesos fundamentales

para la empresa

* Alianza con una empresa de impresion y
litografia para disminuir los costos de

produccion
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* Que marcas que venden descuentos,
empiecen a ofrecer experiencias

empaquetados

* Hacer tele mercadeo para que los
consumidores finales rediman sus packs

ayudandoles a manejar sus reservas

* A mediano plazo crear un call center propio

* Las agencias de incentivos empiecen
a negociar directamente paquetes de

experiencias

* Crear un buen nombre y posicionamiento antes

que entren nuevos competidores al mercado.

* Aliarnos con comercializadores unipersonales
que estén interesado de ofrecer packs B en

otras ciudades

* Que nuestros proveedores no brinden
el servicio adecuadamente y haya
insatisfaccion en los clientes

* Tener estrategia de fidelizacion con los

proveedores

*Hacer una campafa de llamadas y mailingde
salida a la base de datos de los clientes

recordandole que tiene un beneficio vigente

* Un porcentaje alto de los
consumidores finales no redima sus
bonos y esto afecte la negociacién con

el proveedor

* Crear alianzas con los agencias de incentivos,
para ser nosotros los proveedores a sus

estrategias

Tabla 15.DOFA

Fuente: Propia
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6.6 ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

DIRECCION GENERAL

(JUAN FELIPE ZAPATA,SARA
MARIA CALLEY LAURA

PANESSO)

CONTADOR CONTACT CENTER

EMPRESA DE CURRIER EMPRESA DE DISENO EMPRESA DE PRODUCCION

Gréfico 17. Estructura administrativa
Fuente: Propia

6.6.1 DESCRIPCION DE CARGO

EMPRESA: SORPRESE ME! NOMBRE DEL CARGO: Director General

AREA/ DIRECCION: Mercadeo y ventas

PERSONAL A CARGO: Aliados, contact center y contador

SALARIO: $ 1.000.000 BONOS OTROS: Rodamiento $ 300.000.

TIPO DE CONTRATO: Termino fijo

PERFIL OCUPACIONAL, TECNICO O PROFESIONAL

Estudios: Profesional con especializacion en administracion y mercadeo
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Género: Indiferente

Edad: Mayor de 26 afios

Conocimientos especificos:

Mercadeo
Ventas

Cifras

disefio
estrategia
competitividad

Experiencia: 2 aflos en mercadeo

MISION

Construir y mantener relaciones comerciales con los clientes tradicionales y potenciales,
realizando seguimiento y control a las negociaciones comerciales con el fin de dar
continuidad al plan estratégico de la empresa y permitir la satisfaccion de necesidades de
los clientes de forma optima, rapida y efectiva, manteniendo excelentes relaciones cliente

RESPONSABILIDADES

Hacer uso adecuado de los recursos de la empresa
Propender por la solucion de problemas del area

GENERALES e Verificar el cumplimiento de las politicas, procedimientos y
directrices de la empresa

e Velar por el mantenimiento de un alto indice de satisfaccién
de clientes permitiendo asi la generacién y consecucion de
nuevos clientes.

e Generar y mantener una base de datos de clientes
potenciales para establecer los contactos, y seguimientos,
esperados por la compania.

Buscar nuevas oportunidades de negocio.
ESPECIFICAS D J

Verificar el cumplimiento contractual de los proyectos.
Visitar a los clientes y asesorarlos sobre nuestros servicios
Hacer seguimiento continuo los proyectos tanto potenciales
como en ejecucion

Dirigir, coordinar y comunicar el alcance del proceso
comercial

Disefar planes y propuestas comerciales para los clientes.
Velar por el cumplimiento de las metas, indicadores, planes
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y programas de la empresa.
e Realizar investigaciones de mercado relacionadas con la
especialidad de la compafiia

COMPETENCIA

ORGANIZACIONAL

COMPETENCIA NIVEL
Seguridad en si mismo. 4
Trabajo en equipo 4
Interés por el cliente 4
Planeacion y organizacion. 4
Liderazgo 4
Enfoque Comercial 4
Orientacion al logro 4
Respeto Impacto e influencia 4

COMPETENCIA

TECNICA

e Habilidad en manejo de sistemas de informacion
e Preparacion fisica de documentacion

Tabla 16.Descripcién cargo
Fuente: Propia

DESCRIPTIVO DEL CARGO

EMPRESA: SORPRESE ME! NOMBRE DEL CARGO: Contador

AREA/ DIRECCION: Mercadeo y ventas

PERSONAL A CARGO: ninguno

SALARIO: $598.000

TIPO DE CONTRATO: Termino Fijo

PERFIL OCUPACIONAL, TECNICO O PROFESIONAL

Estudios: profesional en contaduria publica

Género: Indiferente

Edad: mayor de 22 afios
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Conocimientos especificos:

Estados de resultados

Ingreso/egresos

Manejo de nomina

Legalizacién

Procesos contables (amortizaciones, conciliaciones, reportes, provisiones, revision
de cuentas, balances, procedimientos de cierre local anual, entre otros),

e procesos tributarios (revision de declaraciones, contestacion a requerimientos de las
entidades administradoras y recaudadoras de impuestos, provision de impuestos de
renta y complementarios, entre otros).

Experiencia: recién egresado

MISION

Suministrar a la Direccién General informacién financiera confiable, Gtil y oportuna para la
toma de decisiones y el control gerencial

RESPONSABILIDADES

e Hacer uso adecuado de los recursos de la empresa

e Propender por la solucion de problemas del area
GENERALES e Verificar el cumplimiento de las politicas, procedimientos y
directrices de la empresa

e Elaborar la informacién financiera que refleja el resultado de
la gestidn.

e Examinar y evaluar los resultados de la gestion, con la
finalidad de expresar una opinién objetiva sobre los estados
financieros y la gestion que los generd apegados a una
ética del ejercicio profesional.

e Disefar sistemas de informacién (contable y gerencial)
mejorandolos y documentandolos.

e Analizar los resultados econdmicos, detectando areas
criticas y sefialando cursos de accién que permitan lograr
mejoras.

e Asesorar a la gerencia en planes econémicos y financieros,
tales como presupuestos.

e Asesorar en aspectos fiscales y de financiamientos sanos a
la gerencia.

e Crear un banco de informacién basica que haga posible
darle seguimiento econOmico actualizado a las

ESPECIFICAS
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instituciones, sus planes y cumplimiento de metas

COMPETENCIA

ORGANIZACIONAL

COMPETENCIA NIVEL

Habilidades de comunicacion y liderazgo
Habilidades de pensamiento estratégico y critico 4

Interpretacion de informacién convergente

COMPETENCIA

TECNICA

e Habilidad en manejo de sistemas de informacion
e Preparacion fisica de documentacion

Tabla 17.Descripcién cargo
Fuente: Propia

6.7 CONTRATACION

6.7.1 CONTRATACION DE PERSONAL

El proceso de seleccion del contador de Sorprese me! se realizar4 mediante una
convocatoria abierta en buscadores de empleo virtuales como el empleo.com y
computrabajo, porterior a esto la direccion gerenal realizara un filtro y llamara a

entrevista a quienes consideren que cumplen con el perfil establecido.

6.7.2 CONTRATACION DE PROVEEDORES

Sorprese me! tendra como prioridad en la seleccién de los proveedores la

calidad,el precio y entrega de los servicios contratados

Se evaluaran las propuestas con sus respectivos valores agragados de los
diferentes proveedores seleccionando los proveedores segun la necesidad que

ayuden a contruir valor para la empresa.

Factor Salario con
prestacional prestaciones

52,85% 1.528.500

TOTAL 4.585.500

Tabla 18.Nomina
Fuente: Propia

Salario sin
prestaciones

1.000.000

Cargo Cantidad

Director general
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7. ESTUDIO SOCIAL, LEGAL Y AMBIENTAL

7.1. TIPO DE SOCIEDAD

Sorprese me! se constituira como una S.A.S, sociedad por acciones simplificadas,

vehiculo juridico para la realizacion de cualquier actividad empresarial.

Esta figura ha sido seleccionada por que presenta las siguientes caracteristicas:

" Puede ser constituidas por una o0 varias personas haturales o
juridicas.

" Los accionistas limitan su responsabilidad hasta el monto de sus
aportes.

" Una vez inscritas en el registro mercantil, forma una persona juridica

distinta de sus accionistas y cuenta con multiples ventajas que facilitan la

iniciacion y desarrollo de la actividad empresarial.
Los beneficios que sorprise me! tendréa son:

" Le permite a los socios fijar las reglas que van a regir el

funcionamiento de la sociedad de acuerdo con sus intereses.

. El proceso de constitucion y reforma es mas facil, eficiente y
econoémico.
. La responsabilidad de los socios se limita a sus aportes, sin requerir la

estructura de una sociedad anénima.
" Es posible crear diversas clases y series de acciones, por ende la
sociedad tiene mas posibilidad de acceder a crédito a través de sus socios.
" No se requiere establecer una duracion determinada, se reducen
costos al no tener que hacer reformas estatutarias cada vez que el termino
de duracidn societaria este proximo a caducar. El objeto social puede ser
indeterminado.

. El pago de capital puede diferirse hasta por dos afnos.
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= Por regla general no se exige revisor fiscal.

Para la constitucion de sorprise me! S.A.S se den seguir los siguientes pasos:

1) Redactar el contrato o acto unilateral constitutivo de las S.A.S, debe

contener la siguiente informacién de la sociedad:

" Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas.

" Razon social seguida por S.A.S, Sorprese me!S.A.S.

. El domicilio principal de la sociedad.

" El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, numero y valor

nominal de las acciones representativas del capital y la forma y términos en
gue estas deberan pagarse.

. La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y
facultades de sus administradores. Se debe nombrar un Representante

Legal.

2) Las personas que suscriben el documento de constitucion deberan
autenticar sus firmas antes que esta sea inscrita en el registro mercantil.
Esta autenticacion podra hacerse directamente o a través de apoderado, en
la camara de comercio del lugar en la sociedad establezca su domicilio

principal.

3) El documento privado debe ser inscrito en el registro mercantil de la
camara de comercio del lugar en la que la sociedad establezca su domicilio
principal. Adicionalmente ate a camara de comercio se diligencian los
formularios del Registro Unico Empresarial (RUE), el formulario de
inscripcién en el RUT y se lleva a cabo el pago de lo atinente a matricula
mercantil, impuesto de registro y derechos de inscripcion.

Los costos en que se incurren para la constitucion de la S.A.S son:
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7.2

Por concepto de derechos de constitucion de $562.000, colocando un
capital social de $30.000.000

Por concepto de impuestos de rentas departamentales, segin Camara
y Comercio, se tiene informacion de su cuantia hasta que se no sea

constituida realmente la sociedad.

PERFIL DE LOS SOCIOS

Los siguientes son los socios que quedaran adscritos a la S.A.S:

JUAN FELIPE ZAPATA RESTREPO

Ingeniero de Alimentos de la Universidad Lasallista

Especialista en Gerencia de Mercadeo de la univerdad del Rosario-
CES

Empleado del Grupo Nutresa hace 5 afios, cargo analista de
Mercadeo

Competencias desarrolladas como trabajo en equipo, orientacion a
resultados, iniciativa, liderazgo, negociacién, persistencia y orientacion al
cliente.

Capital social 10.000.000

SARA MARIA CALLE TORO

Ingeniera de Alimentos universidad Lasallista (

Especialista en gerencia de mercadeo universidad del Rosario-CES
Independinte

Experiencia mercadeo

Capital Social $10.000.000

LAURA VICTORIA PANESSO

Publicista de la Universidad Pontificia Bolivariana
Especialista en Gerencia de mercadeo universidad del Rosario-CES
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. Empleado actual de UNE Telecomunicaciones
" Experiencia en mercadeo relacional y publicitario.
. Capital Social $10.000.000

7.3. ESTUDIO SOCIAL

7.3.1. IMPACTO SOCIAL

Sorprese me! ayudard a promover el trabajo en pequefias empresas como es el
caso de contac center, la empresa de disefio y la produccion de las cajas
contribuyendo al desarrollo y fomento del sector.

La variedad de nuestros servicios ayudaran a fortalecer los ingresos y el
desempeiio de nuestros aliados generando posiblemente una demanda extra de lo
habitual.

7.4. ESTUDIO AMBIENTAL

7.4.1. IMPACTO AMBIENTAL

Contribuyendo con el cuidado del medio ambiente Sorprese me! usara materiales
biodegradables y amigables con el medio ambiente para realizar toda su

produccion.

La produccion sera contratado con empresas con conciencia social y ambiental
gue esten en el proceso de adoptar normas ambientales y que su materia prima
sea reciclable. En la medida de lo posible la publicidad se hara a través de

herramientas virtuales para evitar el uso de papel.
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8. ANALISIS DE RIESGOS

8.1. DEFINICION DE RIESGOS

A continuacion se enuncian los posibles riesgos en los que podria incurrir sorprise
me! ,se identificaron los siguientes riesgos de tipo interno y externo que podrian
afectar potencialmente a nuestra empresa , donde la principal manera de
mitigarlos es la correcta ejecucidon de la estrategia desde todos sus ambitos, los
cuales han sido descritos anteriormente en este plan de empresa. De ella
dependera el éxito y control del negocio y es por eso que se resalta la importancia
de que este documento, durante cada uno de sus apartados, pretende hacer las
preguntas suficientes que permitan identificar la viabilidad y permanencia de este
proyecto.

TIPO INTERNO

Estratégico

" Insuficiencia de flujo de caja

" Sobrestimar la produccion

" No suplir los gastos fijos mensajes
Operacional

" Demoras en la entrega de la caja

. Baja capacidad de repuesta del cantac center

" Baja calidad del proveedor de experiencias

TIPO EXTERNO

De Mercados

" Nuevos competidores
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Financieros

Legales

Aumento en costos y gastos

Demandas

ELEMENTOS DE MEDICION DE RIESGO

. . Fuente gererador del |Efecto en caso a Control X Prioridad de
Factor de riesgo |Area de riesgo . X preventivo L
riesgo ocurrir vigilancia
propuesto
Manejo de las
cuentas por
cobrary rotacion
Insuficiencia de efectiva de
flujo de caja Interno -estrategia |rotacion de cartera |lliquidez inventarios Alta
Planeacion
inadecuada de la Exceso de inventario- |Revision de
Sobrestimar la sproyecciones de inversion sin productos en
produccion Interno -estrategia |ventas circulacion stock y facturados [Alta
No suplir los Incuplimiento en el  |lliquidez,endeudamie
gastos fijos presupuesto de nto y demora en pago |Seguimeinto a
mensuales Interno -estrategia |ventas a proveedores ventas semanales [Alta
Demandas,
D en la entrega inconformidades,repu |Seguimiento al
de la caja de Incumplimiento por [taciony quejasy cronograma de
experiencia Interno-operacional |parte del proveedor |reclamos entrega Media
Capacitacion al
Baja capacidad personal en
de respuesta del Exceso de solicitudes |Perdida de clientese [tiempo de
contac center Interno-operacional |de redencion inconformidades atencion Media
Baja calidad del Seleccion de
proveedor de Mala seleccion del Desercion de clientes |proveedores
experiencias Interno-operacional |proveedor y desprestigio adecuados Alta
Sondeo de
expectativas y
necesidades no
Oportunidades no Perdida de satisfechas para
Nuevos satisfechas en el participacion del realizar
competidores Externo-mercado  |sector mercado inovaciones Media
Aumento de Contar con otros
costos y gastos |Externo-financiero |Entorno econdmico [Inviabilidad financiera [proveedores Media
No cumplir con
tiempos de entrega o
insatisfacciones en la Encuestas de
Demandas Externo.Legales entrega del servicio [Quiebra,desprestigio [satisfaccion Media

Tabla 19.Medicion de riesgo
Fuente: Propio
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9.DISENO DE PIEZAS SORPRISE ME!

9.1 LOGO

gﬁ/ K1)

Imagen 33. Logo Sorprise me!

Fuente: Propia

9.2 BONO DE REGALO

é}f@fﬁ@ Bono de
7 2 regalo

Tel

21 g, Yo
it FQBNS T

Imagen 34.Disefio Bono de Regalo

Fuente: Propia
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9.3 CAJA PARA EXPERIENCIAS

Imagen 35. Caja de Experiencias

Fuente: Propia
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10. CONCLUSIONES

Sorprise me!, es una empresa innovadora porque ofrece en el mercado de
los incentivos corporativos, una alternativa novedosa, diferenciadora y que
permite la personalizacion en programas de CRM con clientes. Una
experiencia Sorprise me! se sale del cliché del merchandising comun, que
no termina sino siendo un articulo mas en el escritorio o en los cajones de
los ejecutivos. Permite regalar hobbies, adrenalina, viviencias, emociones,
acercando a un més a las a marcas a sus consentidos clientes.

El proyecto de empresa Sorprise me!, estd pensando para ser un plan de
negocio de amigos estudiantes, con unas altas expectativas en el mercado
local (Medellin) y con unas metas a mediano plazo de expansion a nivel
nacional (colombia). Inicialmente la fuerza de trabajo estara concentrada en
sus 3 socios y la contratacién de un call center outsourcing para apoyar la
labor comercial y de reservas. El capital de trabajo sera aportado por sus
socios y la empresa deberé llegar a su punto de equilibrio habiendo pasado
su primer afno de labores.

Sorprise me! realizara alianza con proveedores de diferentes sectores que
le permitan ofrecer una variedad de ofertas en temas especializados como
gastronomia, deportes extremos, cuidado personal, hobbies, entre otros.
Para estos proveedores, Sorprise me! ser4 una ventana promocional para
sus marcas que no tendrd ningin costo y que significara un nuevo camino
para atraer mayor clientela a sus negocios. Sorprise me! solo espera de sus
aliados, las mejores ofertas y planes de entretenimiento para conformar los

paguetes mas exclusivos del mercado en experiencias.
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