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INTRODUCCION

Actualmente en la ciudad de guayaquil las MiPymes (micro, pequefias y medianas empresas)
van posicionandose en un gran porcentaje, segun las investigaciones esta representando un 99% en
negocios del Ecuador, siendo su mayoria los negocios de servicio y comercio de acuerdo con el
INEC. (El Universo, 2019)

El objetivo general de este proyecto es mostrar el valor de las MiPymes en los sectores de la
economia nacional y el alcance que pueden llegar a tener si se realiza el adecuado proceso
administrativo, permitiéndoles asi ser empresas constituidas, aprovechando los recursos que

cuentan legalmente independientemente del tamafio de su negocio.

El objetivo especifico es la creacion de un plan de negocios en la ciudad de Guayaquil en el
sector de la Alborada, donde se estudiara el area para determinar la demanda potencial de los
servicios de asesoria en gestion administrativa. Para luego establecer estrategias que ayudaran a
obtener un resultado favorable para cada negocio de forma que reduzca el mal manejo

administrativo.



CAPITULO |

DISENO DE LA INVESTIGACION

1.1. Tema

Plan de negocios para la creacion de una empresa de asesoria en gestion administrativa para

MiPymes en el sector La Alborada de la ciudad de Guayaquil.

1.2. Planteamiento Del Problema

Las micro, pequefias y medianas empresas conocidas como MiPymes son las que abarcan la
mayor parte del sector econdmico del pais, ayudando asi al crecimiento y desarrollo productivo.
Por ende, las MiPymes deben poseer conocimiento de los diferentes ambitos econdémicos y
administrativos para poder reconocer la mejor manera de emplear los procesos operativos,
disminuir los costos y gastos y buscar la mejor manera de obtener una rentabilidad que les permita

permanecer en el tiempo, logrando asi establecerse en el mercado al que incursionan.

De acuerdo a (Lideres, 2020) en una gran mayoria tienen a una persona ejerciendo varias
funciones de varios departamentos, a diferencia de las grandes compafiias, que tiene un talento
humano con el perfil adecuado y dividido en los departamentos respectivos que deben cumplir un
objetivo en conjunto. De ahi parte la necesidad, de que la persona que vaya a comenzar a establecer
una MiPyme, tiene el deber de conocer o tener una preparacion acorde a los perfiles y actividad

productiva del negocio, debido a que asi podra tomar las decisiones méas adecuadas.

En el Ecuador, las MiPymes representan el 99,55% del sector econdmico, siendo las
microempresas las que abarcan mas de este porcentaje, teniendo una participacion del 90,78%, por
consiguiente, estan las pequefias empresas con una representacion del 7,22% y por Gltimo dentro
de este conjunto estan las medianas empresas con un 1,55% de participacion. (Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos, 2017). Por aquello, las MiPymes son las encargadas de brindar empleo,

reactivar la economia e incentivar la produccién nacional.

Por otro lado, de acuerdo al articulo realizado por (EKOS, 2019) sobre estas empresas, menciona

que existe una escasa formacion para el empresario o emprendedor en el pais; no solamente se ve



Involucrado el dmbito administrativo, esto también abarca los procesos tributarios e incluso
productivos con respecto a los mejores procesos para dar un producto final de calidad. También,
cabe recalcar son muy pocos los centros especializados dedicados a brindar un asesoramiento al
emprendedor acorde al tipo de actividad comercial que va a desempefiar, como asi también los

lineamientos legales que deben seguir para poder incursionar de manera licita en el mercado.

Acotando a esto, de acuerdo a (Solis, 2019), menciona que este tipo de empresas
lamentablemente presentan varias falencias en su estructura administrativa, lo cual ante la sociedad
generan una visién como empresas que no crecen o logran un desempefio econdémico estable.
Debido a esto, presentan varios factores que afectan directamente a su desenvolvimiento, como son
los procesos operativos y de produccion, marketing y estrategias de comercializacion,
administrativos y financieros, los cuales son considerados como la gestién interna de la empresa.
Por otro lado, se encuentran los aspectos externos conocidos como los cambios econdémicos,
legislaciones nuevas, impuestos; esto se sale del alcance de la gestién por parte de las MiPymes

para reducir su afectacion en la productividad.

El sector “La Alborada” de la ciudad de Guayaquil es una de los sectores con mayor crecimiento
en cuestién econdmica y comercial, como también con respecto a la poblacién. Esta se encuentra
estructurada en 14 etapas con un aproximado de 300.000 habitantes (Idrovo, 2017). Este sector en
la actualidad ha incrementado con respecto a emprendimientos y nuevos negocios que han surgido,
esto debido a la situacién que afecta a nivel mundial sobre la pandemia del COVID-19; lo cual ha
causado masivos despidos y por ende que las personas desempleadas incursionen en emprender
para poder subsistir. Segun el reporte realizado por (EI Universo , 2020) la Alborada se ha
convertido en un impulso comercial para la ciudad, gracias al incremento de negocios como
restaurantes, bares, discotecas, entre otros negocios; que permiten a ese sector de la ciudad ser

considerado como un referente comercial.

A partir de esto, surge el problema que los nuevos empresarios 0 gerentes de este tipo de
empresas 0 negocios no cuentan con la capacidad o conocimientos suficientes para poder lograr las
metas que se plantean al momento de iniciar una empresa. Consecuente a esta falta de gestion que

tienen este tipo de empresas, se ve afectada su rentabilidad y duracién en el mercado.



De acuerdo a lo ya mencionado por los diferentes autores, este proyecto de investigacion tiene
como finalidad crear una empresa que se encargue de asesorar a los empresarios o0 emprendedores
a cargo de las MiPymes, ya que, muchas de estas empresas no logran mantenerse en el mercado
por periodos prolongados por la mala gestion o escaso conocimiento que se tiene al momento de

comenzar una empresa y los recursos a utilizar en la puesta en marcha de la misma.

1.3. Formulacién Del Problema

¢Como incide el contar con una microempresa que brinde asesoria para la gestion administrativa

de las MiPymes en el sector La Alborada de la ciudad de Guayaquil?

1.4. Sistematizacion Del Problema

e (Cudles son los referentes tedricos que sustentan la informacion?

o ¢Cbémo se puede analizar la demanda actual que poseen los servicios de asesoria

en gestion administrativa y financiera?

o ¢Cudles serian las estrategias que se adapten al modelo de negocios?
o ¢ Cual serian los recursos necesarios para la creacion de la empresa?
. ¢Como presentar la descripcion detallada del modelo del negocio, qué permita la

viabilidad del proyecto?

1.5. Obijetivos De La Investigacion

1.5.1 Objetivo General

Analizar los factores que inciden en la diversidad de la oferta de empresas que brinden
asesoria para la gestion administrativa de las MiPymes en el sector de la Alborada de la ciudad de

guayaquil.

1.5.2 Objetivos Especificos

e Establecer los referentes tedricos que sustentan la investigacion.

o Realizar un estudio de mercado para determinar la demanda potencial de los
servicios de asesoria en gestion administrativa.

o Definir las estrategias adecuadas, que se adapten al modelo de negocios.



o Determinar los recursos con los que debe contar la empresa.
o Elaborar un plan de negocios que permita la descripcion detallada del modelo

de negocios, que permita determinar la viabilidad del proyecto.

1.6. Justificacion De La Investigacion

Como se mencion0d anteriormente, las MiPymes constituyen una gran parte del desarrollo
economico del pais, por los que es fundamental que estas puedan ejercer sus actividades de la forma
mas eficiente, alcanzando asi una estabilidad entre la empresa y los factores externos e internos
gue toman un gran impacto en la rentabilidad de las mismas. Acotando a esto, segun (EI comercio,
2020) el gobierno nacional, mediante la Ley Organica para el Fomento productivo, otorga varios
incentivos a este sector de empresas para poder atraer a la inversién y complementar con el
desarrollo esperado de las empresas, logrando asi reactivar la economia en los sectores con menor
desarrollo. Estos incentivos conllevan a facilitar las fuentes de financiamiento y a flexibilizar los

impuestos, como el pago del impuesto a la renta, entre otros aspectos tributarios.

Segun un estudio realizado por (Superintendencia de Compafiias, 2019) indica que las MiPymes
son las que tienen una participacion importante para la apertura de nuevos mercados, ya que este
tipo de empresas se encuentran desarrollando actividades comerciales en diversos sectores
econdmicos. Al afio 2019, en el siguiente esquema se plasma las ciudades que presentaron mayor

utilidad segun el tipo de empresa.

Ciudades con mayor utilidad segun tipo de empresa

100%
80%
60%

40%
i

Quito Guayaquil Cuenca Samborondén
B GRANDES 88% 74% 66,62% 11,48%
m MIPYMES 12% 26% 33,38% 88,52%

u GRANDES m® MIPYMES

Figura 1 Utilidades segun tipo de empresa
Fuente: Superintendencia de compafiias, 2019



Esto representa que las MiPymes generan utilidades en el sector econémico, no al nivel de las

grandes empresas, pero si las suficientes como para mantenerse e invertir en su desarrollo y por

ende al crecimiento econdémico del pais. En la ciudad de Guayaquil las Mipymes estan sectorizadas

de la siguiente manera.

Tabla 1 Empresas MiPymes por sector en Guayaquil

Sector Descripcion Ciudad MiPymes
Sector A Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca Guayaquil 1959
Sector B Explotacion de minas y canteras Guayaquil 110
Sector C Industrias manufactureras. Guayaquil 1528
Sector D Suministro de electricidad, gas, vapor y aire Guayaquil 79
acondicionado.

Sector E Distribucion de agua; alcantarillado, gestion de Guayaquil 104
desechos

Sector F  Construccion Guayaquil 1748

Sector G Comercio al por mayor y al por menor; reparacion Guayaquil 5512
de vehiculos automotores y motocicletas.

Sector H Transporte y almacenamiento Guayaquil 1330

Sector |  Actividades de alojamiento y de servicio de Guayaquil 340
comidas

Sector J Informacion y comunicacion Guayaquil 661

Sector K Actividades financieras y de seguros Guayaquil 581

Sector L  Actividades inmobiliarias Guayaquil 4066

Sector Actividades profesionales, cientificas y técnicas.  Guayaquil 2424

M

Sector N Actividades de servicios administrativos y de Guayaquil 913
apoyo.

Sector O Administracion puablica, defensa; planes de Guayaquil 11
seguridad social

Sector P Enseflanza Guayaquil 213




Sector Q Actividades de atencion de salud humana y Guayaquil
asistencia social

Sector R Artes, entretenimiento y recreacion. Guayaquil

Sector S Otras actividades de servicios Guayaquil

Sector T Actividades de hogares como empleadores; Guayaquil
actividades no diferenciadas de hogares como
productores de bienes y servicios para uso propio

Sector U Actividades de organizaciones y organos Guayaquil

extraterritoriales

259

89
124

Fuente: Superintendencia de compafiias, 2019
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Mediante esto, se puede evidenciar la presencia de las MiPymes en la ciudad de Guayaquil en
diversos sectores, para los cuales los empresarios deben tener la capacidad y conocimientos
adecuados para poder permanecer vigentes. De acuerdo al reporte realizado por (Superintendencia
De Compafiias, 2020), en el sector de La Alborada se encuentran 270 empresas constituidas

legalmente, en donde se destacan las MiPymes.

EMPRESAS CONSTITUIDAS EN LAALBORADA
GRANDE
6% MICRO

MEDIANA 20%
12%

PEQUENA
62%

B MICRO BPEQUENA ® MEDIANA & GRANDE

Figura 2 Tipos de empresa en el sector
Fuente: Superintendencia de compafiias, 2020
Elaborado por: Moreno, C. (2021)



Con base a esto, el proyecto de investigacion se justifica con la finalidad de que existe una
oportunidad de negocios mediante el asesoramiento en gestion administrativa a los gerentes de
cada empresa MiPymes del sector La Alborada; lo cual se realizard brindando asesoria con
informacidn actualizada para ayudar al empresario a gestionar sus procesos internos, contemplando
también los aspectos externos que puedan afectar a la empresa, los diferente proceso licitos que
deben seguirse para establecer este tipo de empresas y la capacitacién para la mejor toma de

decisiones.

1.7. Delimitacion o alcance de la investigacion

El presente proyecto investigativo tomara lugar en la provincia del Guayas, Canton
Guayaquil. Contando con una superficie de 344,5 km2. Especificamente en el sector de la

Alborada, en el sector norte de la ciudad.
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Figura 3 Ubicacion geografica de La Alborada
Fuente: Google maps, 2021

El estudio contendra las areas de estudio de bases tedricas, técnica, administrativas, marketing

y financiera. Se desarrollara en el transcurso del periodo 2021.
Superficie: 3.11km2

Limites: Oeste avenida francisco de Orellana y al este avenida isidro ayora cueva.



1.8. ldea a defender

La existencia de una empresa que brinde servicios de asesoria para la gestion administrativa de
las MiPymes, permitira mejorar la diversidad de la oferta en el sector de la Alborada de la ciudad

de Guayaquil.

1.9. Lineas de investigacion institucional

1.9.1 Linea institucional

Desarrollo estratégico empresarial y emprendimientos sustentables

1.9.2. Linea de facultad

Desarrollo empresarial y talento humano

1.9.3. Sub lineas de facultad

e Gestion integral de procesos de empresas y emprendimientos
e Modelos y procesos para la administracion empresarial
e Calidad, competitividad y productividad

e Comportamiento y cultura organizacional



CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion

2.1.1. Estado del Arte

Con la finalidad de recabar informacidn relevante y utilizar como bases para el desarrollo del
proyecto de investigacion. Se presentara varios trabajos de investigacién como tesis, articulos
cientificos, entre otras fuentes de informacion por parte de autores para presentarlos como

referencia al tema expuesto.
“Analisis de capacitacion en las MiPymes del canton Quevedo, provincia de los rios - ecuador”

Mediante la ejecucion de este trabajo investigativo, se identifica que las micro, pequefas y
medianas industrias en el Ecuador, y las presente en esta provincia de Los Rios, destinan cierta
parte de la inversion que van a emplear en capacitaciones y asesoramientos, todo esto con el buscar
la mejor manera para gestionar los procesos de la empresa, como mejorarlos, readecuarlos para asi
lograr el rendimiento esperado. Por ende, se identifico que los gerentes lo que mas buscan es
fortalecer los procesos administrativos, seguido por la metodologia de produccién. (Cervantes,

Reyes, Céardenas, & Alava )

El autor (Cervantes, Reyes, Cardenas, & Alava ) en la investigacion menciona que las
microempresas en el Ecuador aportan a contrarrestar el desempleo y desean gestionar las
capacitaciones y asesoramiento a los empleadores, ya que eso ayudara a cada uno de sus integrantes

de cuya organizacion poder cumplir las metas propuesta de cada una de las empresas.

“Analisis de los problemas y restricciones en la aplicacion de las deducciones, beneficios e

incentivos del impuesto a la renta de las micro, pequefias y medianas empresas en el ecuador”

Al comprobar la importancia de la MiPymes en el sector productivo del pais, se pueden emplear
varios métodos que ayudaran y permitiran analizar los diferentes procedimientos a seguir para
mejorar la gestion tributaria con indicadores que se establecen por instituciones internacionales

reconocidas como el CIAT, por ende, se aplican indicadores para lograr una mejor comprension de
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las falencias en los departamentos de la empresa. Por ende, es necesario que los gerentes de las
MiPymes mantengan conocimiento de la administracion tributaria para mejorar la gestion al

momento de declarar los tributos. (Sanchez, 2019)

El autor (Sanchez, 2019) en la investigacion hace referencia a la importancia de las MiPymes
en el sector productivo, de esta manera se observa mas a fondo la gestion tributaria de cada
organizacion dando a conocer sus falencias en los departamentos de la empresa, por esta razon
cada jefe al mando debera tener un alto conocimiento en la administracion total tributaria para asi

tener un buen rendimiento.

“La responsabilidad social en las pymes del sector comercial de guayaquil. Andlisis del stakeholder

gobierno”

Los autores indican gque las pymes en la ciudad de Guayaquil tienen un déficit de conocimiento
en varias areas, pero especificamente en la responsabilidad social, es donde pocas de este tipo de
empresas cuentan con un departamento que se enfoque en verificar que se lleven estos procesos,
los cuales conllevan a que se genere un mejor ambiente laboral, confianza de los accionistas, socios
0 inversionistas para con el proyecto y un mejor posicionamiento. (Molina Cuenca & Mawyin
Montero, 2018)

El autor (Molina Cuenca & Mawyin Montero, 2018) hace un énfasis que en la ciudad de
guayaquil hay una carencia de conocimientos en diferentes areas de las empresas, como es la buena
convivencia laboral con los empleados de la organizacion, tener una buena armonia para formar
un mejor ambiente laboral, para asi mostrar a los inversionistas y socios que el proyecto o empresa

esta constituida de una mejor manera.

2.1.2. Localizacion geografica y aspectos generales del sector de estudio

Localizado en la ciudad de Guayaquil, en el sector norte de la alborada, dentro de la parroquia
Tarqui. Posee una superficie 3.11km2 y una poblacién de 300.000 habitantes aproximadamente.
El sector de la alborada fue llamado asi por Troya Vivar, quien fue esposa de Pablo Vaquerizo
Nazur, gerente del consorcio VIS, Este sector es considerado como hito en el medio comercial, ya

11



que alberga un gran porcentaje de negocios y establecimientos concurridos. Ademas de contar con
centros comerciales més frecuentados del norte como Plaza mayor, La rotonda y City mall.

La Alborada esta constituida por 14 etapas, distribuidas en diferentes manzanas. Algunas de las
vias de acceso principales son: avenida Juan Tanca marengo, avenida Francisco orellana, avenida
Agustin Freire, entre otras. Es por ello que existe un gran flujo vehicular y peatonal, dando paso a

que sea reconocido como una zona comercial en la comunidad de guayaquil. (El universo , 2019)

2.1.3. Proceso histdrico y actual del desarrollo de la alborada

El inicio de la ciudadela la alborada fue a partir del afio 1975, que se establecié en las haciendas
de Mapasingue como primera instancia y de alli se expandieron. Los pioneros de la idea de habitar
y crear un espacio para la clase media en Guayaquil fueron la sefiora Cecilia Gomez y su esposo
Guillermo Pareja. Su proceso de construccion fue activo al siguiente afio, donde se pudo apreciar
que ya disponian de dos manzanas completas, es decir, dos etapas que estaban divididas por una
calle principal denominada en su tiempo como “la alborada”. A través de los afos se fue
incrementando paulatinamente hasta llegar a obtener las 14 etapas que actualmente son habitadas.
(Idrovo, 2017)

2.1.4. El origen de los MIPYMES

El origen de los MIPYMES en el ecuador y en el mundo entero es desconocido, lo cierto es que
van evolucionando y creciendo en el sector econdmico. Este tipo de negocios micro, pequefio y
mediano han ido tomando posicion en el mercado por la crisis econdmica mundial en las Gltimas
décadas, lo que llevo a que pequefios negocios como talleres artesanales, tiendas, restaurantes con
un menor flujo de empleados se extendieran comercialmente para asi establecerse como negocios
Con rentabilidad queriendo obtener los mismos beneficios que una empresa constituida puede

llegar alcanzar, y asi menguar el desempleo y la pobreza.

En la actualidad en nuestro pais, segun datos del INEC, esta constituido por 843.745 empresas,
estas son las responsables del desarrollo de plazas de trabajo, productividad y el movimiento
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continuo como es la innovacion. Se pueden exhibir en diferentes formas y dimensiones, donde se
puede iniciar con un solo propietario, con la autonomia de poder ejecutar diferentes actividades de
produccidn, comercializacion o prestacion de servicio, varios generando como resultado utilidades
econémicas. (INEC, 2017)

Para conocer mas a fondo acerca de los MIPYMES en Ecuador, se enlistaran varias
referencias dichas por diferentes autores que hablan acerca del tema.

1. Dentro de las pequefias y medianas empresas cuentan con una fuerte posicion en la
economia nacional, debido a su buen desempefio, generando asi empleos y aumento
econodmico. Su facilidad para acoplarse a los estatutos del mercado y a los requerimientos
de sus clientes, lo hace superior frente a empresas de mayor indole. Aunque las desventajas
que pueden llegar a tener es la disminucidn de recursos o el reducido acceso a los créditos,
impidiendo seguir el adecuado proceso de mejora. (Vélez, 2017)

2. En la variante de los Gltimos afios se ha convertido en primer lugar el incremento de las
microempresas como una opcién indispensable para tomar posicion con el fin de disminuir
el desempleo y la pobreza, en un area donde el medio tecnolégico ocupa un gran espacio
de trabajo. Es alli donde aparece las MIPYMES queriendo contrarrestar un problema social
que afecta econémicamente a familias y pequefias comunidades, creando un desarrollo

econdmico firme. (Rodriguez & Avilés, 2020)

2.1.5. MiPymes en el Ecuador

De acuerdo con el articulo realizado por (Ron Amores, 2017) sobre el rol que cumplen las
MiPymes ecuatorianas, indica estas son consideradas como el sector que mas aporta al crecimiento
econodmico del pais. Esto se ve plasmado acorde al porcentaje que conforma en el Producto Interno
Bruto del pais, teniendo un 25% de participacion, y al mismo tiempo es el sector que genera mas
Empleo contando con un 70% lo cual se toma en consideracion de la poblacién econdmicamente

activa.
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Por ende, las MiPymes son la principal fuente de empleo en el pais como base para el desarrollo
de la reactivacién y crecimiento econémico del pais. Por otra parte, acotando a lo mencionado,
mediante la investigacion empleada por (Superintendencia de Compafiias, 2019) sefiala que las

MiPymes son organizaciones econémicas, tienen una estructura definida para cada categoria.

Tabla 2 Caracteristicas de las Pymes en el Ecuador.

Tipo de empresa Cantidad de empleados Volumen de ventas anual
Microempresa 1A9 $100.000

Pequeia 10 A 49 $100.001 > $1°000.000
Mediana "A” 50 A 99 $1°000.001 > $2°000.000
Mediana “B” 100 A 199 $2°000.001 > $5°000.000

Fuente: Superintendencia de compafiias, 2019
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

a. Fortalezas MIPYMES en el Ecuador

Dentro de la economia nacional existen pequefias y medianas empresas que contienen fortalezas,

de las cuales se observan a continuacion:

1. Generacion de empleos

Hoy en dia las MIPYMES se han vuelto un aleado para restringir el desempleo, ya que se han
posicionado en el sector econdmico, dando asi opciones de empleos que permiten contrarrestar la
pobreza.

2. Demandan poco capital

Una de las ventajas de empezar una microempresa es que en su inicio el capital puede ser
pequefio, pero su prioridad es poder fortalecerse en el transcurso del tiempo, ya sea en demanda

local o nacional.
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3. Lainnovacién

La estabilidad que generan estos negocios concurre con la creatividad que dispongan, ya sea
creando un nuevo producto, un nuevo servicio, teniendo en cuenta las necesidades que el cliente

requiera y sea satisfactorio para él.

b. Debilidades MIPYMES en el Ecuador

Manejo Administrativo

En general, las pequefias y medianas empresas persisten en esta problematica en cuanto a su

situacion comercial, que va decayendo poco a poco por el mal manejo administrativo y financiero.
Financiamiento critic

Esto se refiere a que se les dificulta poder alcanzar un crédito financiero por si solos, y tendran
la necesidad de realizarlo externamente, es decir, por inversionistas o asociados, a diferencia de las
grandes empresas que se les facilita por su historial crediticio y por sus afios constituidos como
empresas estables.

Estabilidad econdmica

Los MIPYMES se consideran negocios fluctuantes y flexibles, que puede llegar atravesar crisis
econdmicas, ya sean cortas o prolongadas, muchas veces ocasionando el cierre de algunos negocios

que se les dificulta estar en curso. (Regalado, 2018)

2.2 Bases tedricas

Plan de Negocios
De acuerdo con (Andia Valencia & Paucara Pinto, 2018) un plan de negocios estipula un
documento donde se plantean los diferentes puntos de planificacidn para establecer una empresa.

Mostrando los objetivos planteados, las estrategias a planificar y poner en practica, la estructura

que se debe seguir y los recursos necesarios para que la empresa tenga el éxito que se espera por
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Parte de los accionistas o socios. Cabe recalcar que un plan de negocios es un instrumento de gran
utilidad para las pequefias empresas.

Dentro de la estructura que un plan de negocios se plantean varios puntos estratégicos a aplicar
como son el resumen ejecutivo, estudio de mercado, estudio técnico operativo, Estudio
organizacional y el estudio econdémico — financiero. Estas son piezas claves para que el plan de
negocios siga el lineamiento adecuado y tenga una organizacion establecida para el cumplimiento

de los objetivos.

Segun (Boveda, Oviedo, & Luba, 2017) un plan de negocios es en donde se expone
detalladamente los diferentes aspectos que se van a realizar para la puesta en marcha de una
empresa. Esto constituye el desarrollo de la presentacion de ideas, la recoleccion y posterior analisis
de la informacion, estudio de las diferentes problematicas y oportunidades a tomar en cuenta, el
momento de la toma de decisiones durante el desarrollo del proyecto y los diferentes factores
internos y externos que puedan afectar en el transcurso y el rendimiento que se espera en el periodo

establecido.

Acorde a lo planteado con las definiciones de los autores acerca el plan de negocios, se realiza
utilizando la metodologia por los autores Valencia & Pinto, esto debido a que seria la méas
adecuada para el proyecto con respecto al tipo de negocio que se va a plantear de brindar asesoria
a las MiPymes de la ciudad de Guayaquil

Resumen ejecutivo

El resumen ejecutivo como tal se basa al final del plan de negocios usando lo mas importante
que haga referencia al mercado del que se habla y usualmente su escrito es de dos a cuatro paginas
y su alcance es que sea atractivo para generar interés al lector inversionista y profundizar mas su

vision a la oportunidad de negocio. (Compluemprende, 2019)
Estudio de mercado

El estudio de mercado se lo realiza con el método de recoleccion de datos y andlisis como tal
para concretar si la organizacion tiene un puesto dentro de la industria que quiere incursionar y si

tiene competidores a su alcance con el fin de renovar sus estrategias de negocios para aumentar su
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Competitividad a nivel comercial, de acuerdo a este estudio lo mas importante es que nos ayuda a
ver la situacion real de la empresa en relacion con servicio o productos por lo tanto las herramientas
que se usan para llegar a ese tipo de determinacién son las encuestas, entrevistas, focus group etc.
(Significados, 2020)

Estudio técnico de las operaciones del negocio

El estudio técnico nos permite ver la parte operativa de la empresa y se debe analizar en
diferentes opciones al producir un bien o un servicio, en este caso se encarga de verificar la
factibilidad de cada uno de los equipos, las maquinarias, las materias primas y las instalaciones
correspondientes durante el proyecto, se tomaran en cuenta los costos de inversién que seran

detallados de acuerdo al capital de trabajo. (El estudio técnico, 2019)
Estudio econdmico financiero

El estudio econdmico financiero es fundamental al realizar un proyecto nuevo y se estudia el
alcance y viabilidad de este, destacando el valor adquisitivo o econémico que disponen a
incursionar dentro del area comercial, tomando en cuenta el coste de produccion total, con el fin
de ver si es rentable en términos econdmicos y de este modo incluir inversores dispuestos a dar

recursos en el nuevo negocio. (Business school, 2019)
Misién

De acuerdo a los autores del libro de Administracion estratégica (Thompson, 2012) aprecian
que la mision es el principio y el propdsito de un negocio actual: “quienes somos, que hacemos y
porque estamos aqui”. La afirmacion de la mision es rendir informes anuales de los sitios web de

la empresa, que en este caso serian breves resimenes de la empresa en marcha.
Vision

La vision hace referencia a las peticiones de los directivos al mando de la empresa de acuerdo a
su percepcion de vista “al lugar donde vamos” y la parte que se desea convencer de que la
organizacion sea rentable. Es asi que una vision estratégica ayuda a dirigir al personal de laempresa

para asi lograr su proposito y porvenir durante su proyecto en marcha. (Thompson, 2012)
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Objetivos

Segun (Thompson, 2012) manifiestan que se requiere utilizar dos tipos distintos de metas de
desempefio: que son las de desempefio financiero y desempefio estratégico. Los objetivos
financieros son los que informan las metas que realizan dentro de la administracion y la condicion
financiera. Los objetivos estratégicos hacen referencia al posicionamiento de marketing comercial

y la competitividad de sus alrededores.
Planeacion estratégica

Para una apropiada planeacion estratégica y ejecucion, segun (Thompson, 2012) nos dan a
conocer que, al realizar un plan de negocios, se debe de incluir estrategias, de esta manera los
administradores o jefes al mando deberan ser evaluados para considerar su buen desempefio y asi
considerar el éxito de la estrategia. Después se visualiza los cambios que deben implementar lo
mas rapido posible y los que implantan estrategias con gran éxito son los encargados de evaluar y
diagnosticar si la organizacion debe ejecutar bien la estrategia o cambiar a una nueva y eficiente

estrategia corporativa.
Andlisis FODA

El Analisis foda conlleva realizar cuatro listas, de las cuales dos son méas importantes que
ayudaran a sacar conclusiones respecto a la situacion general que tiene la empresa y asi
transformarlas en una participacion estratégica para que se ajuste de la mejor manera en sus
fortalezas de recursos y la demanda a futuro de mercado que quieren incursionar para modificar

las debilidades importantes y protegerse de las amenazas. (Thompson, 2012)

18



AMENAZAS FORTALEZAS

[@ Estan se encuentran fuera, o sea, en lo exterior de @ Capacidad para fundamental e innovar
una organizacion en areas claves.

(@ Estaratento a los nuevos productos en el mercado, @ Presencia en mercados al mayor y de tal.

@ Lacompetencia es poderosa y esta @ Culturade la empresa.

constantemente innovando

@ Elgobierno puede ser un Dotacién del personal.

detonante para que la amenaza

= Recursos financieros adecuados.
se haga atin mas fuerte

'H' Formacién del personal.
B Competidores con una estructura
de costo menor

@ Bajo crecimiento industrial

® @ @6

Calidad de gestores.

DEBILIDADES

Cuando una empresa empieza
con escases de sus productos,
es una senal que no se debe
dejar de prestar atencién, ya

OPORTUNIDADES

Son las que proporcionan a
una organizacién seguir
avanzando y mejorar en cada
paso y ser capaz de enfrentar a
que de lo contrario conllevaria la competencia.
al cierre de la empresa.
@ Saber aprovechar los nuevos
B No tener capacidad para poder nichos.
enfrentarse a la competencia,

es una caracteristica que

comunmente hace que se @ Estaral corriente para saber cuando es el
debilite paulatinamente. momento de actuar.
: Sglis i @ Mejorar ante su competencia.

@ Sino maneja bien las caracterfsticas de una

empresa se transformara en una debilidad. @ Ofrecer servicios o productos en otros lugares con

sucursales.
@ No hay una direccién estratégica clave.
® Nodejar de lado la tecnologia para promocionar

@ Falta de talento gerencial. sus productos.

Figura 4 Andlisis Foda
Fuente: (Thompson, 2012)

Tamafio de la organizacion

En las organizaciones se destacan en la capacidad fisica que es la parte de equipos e
instalaciones, personal, la cantidad de individuos que tiene la empresa, insumos de productos son
todas las materias primas que disponen en volimenes grandes y por Gltimo disponibilidad de

recursos detalla el termino de sus cuentas de activos, pasivo y patrimonio. (scalahed, 2019)

Segmentacion del mercado

Dentro del mercado siempre consta por una variedad de tipos de clientes, que expresan sus
necesidades al momento de adquirir un producto o servicio, por lo cual el mercadélogo debera
conocer el respectivo segmento al ofrecer el producto, los consumidores potenciales deberan de
reunirse y conocer las diferentes maneras y factores que abordan como es el geografico,

demografico ,psicogréaficos y conductuales de manera que se lleve un procedimiento de diferentes
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Mercados alineados a conocer las necesidades, caracteristicas o comportamientos del producto o
servicio que desean implementar. (Rodriguez A. R., 2018)

Marketing mix

El Marketing mix es una mezcla de mercadotecnia, que se refiere al conjunto de actividades
dedicadas a promocionar y comercializar la marca o producto como tal en el mercado, el marketing,
mix mas conocida como las 4P’s tienen un objetivo preciso es atraer, premiar al cliente
agradeciendo su acogida a las necesidades del producto o servicio disponible. Si la empresa tomo
la decision de usar su estrategia general competitiva estaran listos para comenzar a planificar con
detalles su mezcla de marketing enlazandose con el marketing moderno, esta mezcla del marketing
tiene como conjunto de herramientas tacticas y controlables que cada entidad usara para tener el
mercado meta deseado y se pueden fusionar en las cuatro variables mas conocidas como producto,

precio, plaza, promocion. (Espinoza, 2021)

Estrategias competitivas con Porter
En el libro que publico Michael Porter, de acuerdo a las estrategias competitivas que se deben
de realizar en cada empresa al incursionar en la industria comercial; describi¢ tres estrategias que

ayudaran a un mejor enfoque empresarial de cuéles seran nombradas a continuacion:

Liderazgo en costo totales bajos:

Esta tactica de liderazgo es conocida en reducir los precios de producto para asi lograr una alta
demanda de ventas, de esta manera, los actuales consumidores originarios de las ventas que se
disponen seran una aportacién a la inversion tecnoldgica mejoradas y novedosas estrategias que
ayudaran al impulso del publico objetivo.

La diferenciacion:

Este procedimiento consta en distribuir o comercializar un producto o servicio que dispongan,
de esta manera se encargaran de que el cliente se enamore del producto a tal forma que piense que
es el unico producto en el mercado disponible, y la marca en si debe ser algo muy importante al
vender un servicio o producto, ya que, a esto se debe la diferenciacion como lo es el disefio,

materiales de calidad, etc.
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Enfoque:
El enfoque abarca en concentrarse en el gusto y necesidades del cliente que requieren al
momento de adquirir un servicio o producto en el mercado, de esta manera poder satisfacer al

segmento de mercado que incursionamos.
Anélisis PETS

PETS, PESTEL también denominado Pestle, es una herramienta que nos favorece al momento
de realizar una investigacion y contribuye con las compafiias a conocer y definir su entorno,
examinando una secuencia de factores de acuerdo con las iniciales respectivas son las que dan el
nombre. Se los conoce como factores politicos, econémicos, sociales y tecnoldgicos. En diversos
casos se han agregado diferentes factores, como los legales y ecoldgicos, si bien es cierto es comun
que se agrupen algunas de las variables pasadas si de esa forma lo requiere el proyecto en curso,
en otro caso también se incluye un factor como es el de la industria, se enfoca en el peso que puede

llegar a tener durante el resultado que se dé al final del estudio. (Martin, 2017)

2.3. Marco legal

2.3.1. Permisos de funcionamiento

Los permisos para el funcionamiento del establecimiento, se deberan realizar en el municipio,
el tramite de la tasa de habilitacion y uso de suelo, posteriormente llenando las solicitudes que se
obtienen en la pagina web del municipio, y pagar los valores estipulados para que se acerque un
miembro del municipio en el lugar donde se encuentra la empresa, y se cerciore que el espacio

fisico sea adecuado.

Ademas, se debe realizar la emision del permiso de funcionamiento del cuerpo de bomberos,
todas las personas juridicas y establecimientos para esto se debe presentar los requisitos que se

mencionaran a continuacion:

e Copia de cédula de identidad del representante legal.

e Copia actualizada del registro Unico de contribuyentes.

e Copia del nombramiento del representante legal

e Copia de consulta del uso de suelo brindado por el municipio.
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e Copia del dltimo pago de impuesto predial.
.3.2. Servicio de Rentas internas

El objetivo del servicio de rentas internas es poder aportar a la ciudadania y promover el
compromiso de las obligaciones tributarias otorgandose, asi como un principio y un valor en la
sociedad comercial de acuerdo a la constitucion y la ley para garantizar una efectiva recaudacion

destinada al fomento de la cohesién social.

Hoy en dia su funcion es poder contrarrestar la evasion y el mal uso tributario provocado por
el desconocimiento del tema a nivel del pais, por ello aln perdura esta crisis tributaria al momento

de la recaudacion. (Loor, 2018)
Dentro de la resolucion de la ley nimero 41, en su articulo 2, el SRI debe:

Dar cumplimiento a la politica tributaria aprobada por el presidente de la republica.
Proceder a la determinacién, control y recoleccion de los tributos internos del estado y el tipo
de administracién que no esté especificamente asignada por una autoridad.

Elaborar investigaciones referentes a las reformas de legislacion tributaria

Identificar y conocer las necesidades, reclamos, capacidad de anular las consultas que
propongan de acuerdo a la ley.

Formular y revocar titulos de créditos, 6rdenes de cobro, notas de crédito.

Exigir sanciones de acuerdo a la ley que se disponga.

Decretar y conservar el sistema estadistico tributario nacional.

Realizar la cesion, a titulo oneroso, de la cartera de titulos de crédito en modo total o parcial,
de acuerdo a la autorizacion del gobierno y su fijacion a la ley.

Formular una solicitud a los contribuyentes o aquel que represente algin documento o
informacidn relacionada con la decisidn de sus obligaciones tributarias, asi también en la

comprobacion de desenlaces tributarios conforme a su ley.

El SRI es una sociedad técnica y autbnoma que tiene varios cargos, uno de ellos es recolectar
los tributos internos que la ley exige mediante la normativa vigente. Ademas, su objetivo es
establecer la cultura tributaria en el pais, para que la poblacién cumpla voluntariamente las

obligaciones tributarias que se solicite. (SRI, 2018)

22



Conociendo un poco de la historia del inicio de servicio de rentas internas, este nacié en el afio
de 1997 como solucidn a dos realidades que suscitaban en aquel tiempo, como el sobresalto en la
evasion tributaria por la falta de conocimiento de la cultura tributaria y la corruptela de los

empleados en la recaudacién de sus impuestos. (SRI, 2018)

El RUC es un documento de uso obligatorio para personas naturales o juridicas que empiecen
cualquier actividad econdémica dentro del pais, ya sea indefinido o habitual. Este registro se ha
convertido en un requisito ineludible para ejercer cualquier tramite tributario como, por ejemplo:

realizacion de facturas, declaracion de impuestos. (Bustamante, 2019)

2.3.3. Registro unico de contribuyente

Son todo tipo de persona, independientemente de su género, que ejerza una actividad

econdmica, debera cumplir sus obligaciones tributarias.

La obligacion de cada persona natural es de llevar la contabilidad emitiendo y entregando
comprobantes de ventas en cada una de sus transacciones y presentando declaraciones de acuerdo
a su actividad econémica, que deben de ser mensual, semestral y anual de acuerdo a su impuesto.
(naturales, 2018)

Se catalogan en personas naturales obligadas a llevar contabilidad, y no obligadas a llevar
contabilidad.

Estas personas naturales deben de llevar la contabilidad de sus actividades econdmicas regidas
por un contador legalmente inscrito en el RUC, por el sistema de partida doble y su idioma debe
ser castellano y el dolar estadunidense, de acuerdo a las siguientes condiciones seran aceptados:
(Mi guia tributaria, 2019)

e Que empiecen con un capital propio o que inicien desde enero de cada ejercicio
fiscal que esté superando 9 fracciones desgravadas del impuesto a la renta.

e Que sus utilidades sean superiores a 15 fracciones desgravadas de impuesto a la

renta del aflo inmediato anterior.

e Deben de tener sus costos y gastos al afio elevados a 12 fracciones desgravadas de

impuestos a la renta.
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e Deben realizarlo al comienzo de sus actividades econdmicas o al 1 de enero de cada

afo.

Los individuos que no realicen, los requisitos anteriormente vistos, no estaran obligados a llevar
la contabilidad, pero si a tener un registro de sus ingresos o egresos de cada afio. De acuerdo a la
cultura tributaria, las MiPymes se la divide de acorde al tipo de RUC que tengan en este caso son

en personas naturales o sociedades.

2.3.4. Tipo de constitucion de la compafiia

Una sociedad es una agrupacion de personas con el fin de poder crear una actividad
econdmica o negocio enlazados a un pacto u contrato estipulado. Toda agrupacion de personas
naturales que crean una sociedad debe de inscribirse al RUC, y cumplir con las obligaciones de
ley, como es de la creacién y entrega de comprobantes de ventas detallado por el SRI acorde a
sus transacciones.

Estas organizaciones o sociedades de manera legal deberan contar con un profesional contable
que les asesore en la contabilidad. Por motivos de la norma del servicio de rentas internas, toda
sociedad extrajera o nacional que dispongan de una continua actividad econdmica estan a cargo de
acercarse Yy solicitar al SRI su Registro unico de contribuyente (RUC) en un periodo de 30 dias
laborables. (Ecuador legal online, 2019)

Tipo de compariias

e Compafia en nombre colectivo
La compafia en nombre colectivo se agrupa de dos o mas personas que forman el
comercio bajo con una razon social.
La razon social es la formulacion que expresa los nombres de los socios, o varios de
ellos, con la incorporacion de las palabras “y compafias” de esta manera solo los
nombres de los socios podran conformar la parte de la razén social.

e Compafia en comandita simple y dividida por acciones

Esta comparfiia se comprende bajo una razén social que se agrupan por varios Socios
solidariamente e ilimitadamente responsables y otro solo son Proveedores de fondos, denominados
socios comanditarios, que tienen una responsabilidad y un enfoque al monto de cada uno de sus

aportes.
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La razdn social como tal tendra que llevar el nombre de uno de los socios solidariamente
responsables, al que siempre se le agregara “compaiia en comandita” su escritura debera ser con

todas las letras o abreviatura correspondiente.

El comanditario responsable que haga presencia en la escritura su nombre sera contraido todas las

obligaciones de la compaiiia.

e Compafia de responsabilidad limitada
Esta compafiia es la que se agrupa con tres 0 mas personas, que solo certifican sus
obligaciones sociales con su monto de aportaciones propias y realizan comercio bajo
una razon social, en este caso se debera agregar las palabras “compaiiia limita” o segiin

su abreviatura correspondiente.

e Lacompafia Anénima
Esta compafiia no podra surgir sin menos de dos accionistas como tal, no existe un
limite de accionistas, se debera realizar la escritura con las palabras “compaiiia anénima”
o “sociedad anénima” o con sus respectivas siglas y estara vinculada por las sociedades
de compaiiias civiles andnimas que estaran sujetas con todas las reglas de las compafiias
mercantiles.
e Lacompafia de economia mixta
La compafiia, de acuerdo a las sociedades, es imprescindible que vinculen a personas
juridicas que tengan derecho publico, es decir, que podran la municipalidad, los consejos
provinciales y entidades de organismo de sector publico, participar de la gestion social

de la compafiia. (Ley de compafiias , 2019)

2.3.5. Tipos de impuestos

Los impuestos son un patron tributario que se remunera por el hecho de ser parte de la
comunidad, en comparacién a otro tipo de tributos que se pagan por un servicio recibido. Regido
Por el mandato de los contribuyentes sera permitido realizar y enviar sus declaraciones de
impuestos por medio de internet que sera de gran ayuda para cumplir sus obligaciones tributarias,

se lo podré realizar dentro del primer dia del mesy su pago hasta la fecha que vence. Toda persona
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natural o sociedad debera llevar la contabilidad y realizar las declaraciones de impuestos

correspondientes como los siguientes:
Declaracion del impuesto al valor agregado (IVA)

Este tramite tributario se lo lleva a cabo de manera mensual, de acuerdo al formulario 104,
incluso entre varios o un periodo que no se registren ventas de bienes o prestaciones de cualquier
servicio y que no produzcan adquisiciones y no haya retenciones dicho por el impuesto. Se debera

cumplir una declaracion por cada afio o periodo determinado. (Educacion.gob.ec, 2019)
Declaracién del impuesto a la renta

Este trdmite tributario que se lo denomina impuesto a la renta se lo realizara cada afio de acuerdo

con lo siguiente: (La hora, 2019)

++ Formulario 101 se rige Unicamente a las sociedades.

¢+ Formulario 102 personas naturales que estan obligadas a llevar la contabilidad correspondiente
y a su vez deben coincidir sus valores dentro del formulario de acorde a su actividad econémica,
de esta forma se los registra en estado de situacion financiera, estado de resultados y
conciliacidn tributaria.
Por lo tanto, si se da el caso, se tendrd que cancelar un anticipo o abono por adelantado del
impuesto a la renta formulario 115.

e Declaracion de retenciones en la fuente del impuesto a la renta

Se lo ejecuta mensualmente de acuerdo al formulario 103, aunque no se lleven a cabo las
retenciones en varios lapsos mensuales. Todo ciudadano natural este forzado a cumplir su registro
contable y sus retenciones a la fuente, con su pago correspondiente. Ademas, deberan tener un
documento clasificado en orden de los comprobantes de retencion emitidos y sus declaraciones

respectivas al finalizar cada actividad economica. (SRI, 2016)
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2.4 Marco Teodrico

Gestion

Son todas las acciones o diligencias que se realizara dentro de la empresa, individual o junto
con otros individuos que aportaran con sus conocimientos, con la finalidad de dar solucién a un

escenario y poder alcanzar la meta deseada de la organizacién o empresa como tal.
Plan de negocios

Es el método por el cual se expresa cada una de las actividades que realizara la empresa o
negocio para su adecuado desarrollo en el mercado. El plan de negocios contiene diferentes
elementos como son procesos operativos, estudio de mercado, estructura organizacional, estudios
financieros con el proposito de conocer si el proyecto a futuro o en curso, es viable o si necesita

alguna modificacion.
MiPymes

Es la denominacion que se le dan a las micro, pequefias y medianas empresas, teniendo su
categoria de acuerdo a los niveles de ingresos, patrimonio, y personas que integran la organizacion,
estas MiPymes al crearse ayudan a disminuir el desempleo y generar estabilidad econémica en el

pais y en su organizacion.
Sector econémico

Son estratos que conforman las actividades econémicas de un pais, tomando en consideracion
todos los bienes que conlleva la produccion, formas de comercializacion, o servicios brindados por
Eso de esta manera se analiza en el sector econdmico del pais para asi derivar el negocio o empresa

que desea incursionar en el mercado.

Asesoria

Es el trabajo al que se imparte conocimientos, ya sea por parte de un profesional o una empresa,
que brindara el servicio de capacitar, asesorar y supervisar como se realizan las diferentes
actividades de una persona natural o juridica y ayudar al mejoramiento en los conocimientos y

toma de decisiones de su negocio o0 empresa.
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Estrategias de marketing

Se Comprenderd de un grupo de acciones a realizar por parte de la empresa que ayudaré a
incrementar el posicionamiento de la marca o empresa en dicho mercado, ganar volumen en ventas

si asi lo requiere la empresa y aumentar la rentabilidad de la compaiiia.
Capacitacion

Es el servicio y el acto que se brindara en la empresa, dandoles informacion desconocida a
personas o0 empresas que deseen adquirir conocimientos nuevos y reformados para poder aplicarlos
en el &mbito empresarial o personal en el cual necesite un enfoque mas profundo de cada area

nombrada.

Andlisis Foda

En este caso el analisis se estudiaran las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del
negocio en curso .es de suma importancia, ya que de acuerdo a esta aplicacion del mismo se podra

redisefiar estrategias que aporten a cumplir los objetivos de la organizacion o empresa.
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CAPITULO IlI

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Metodologia

En el marco metodolégico del proyecto en curso, a través de una estructura apropiada y
organizada, se contribuird al proceso investigativo a que sea desarrollado correctamente. De
acuerdo con esto se debera conocer mas a fondo el tipo de investigacion que se aplicard, se facilitara
al identificar los diversos procesos para evaluar y analizar y asi obtener un resultado favorable.
Ademas, el enfoque que se tomara durante él proyect6 serd de suma importancia, de esta manera
se recopilara datos primarios y secundarios para su determinada transformacion en informacién

claray precisa de gran significado y aporte durante el proceso investigativo.

De acuerdo a lo analizado se establecera una metodologia llamada: método inductivo, que
de esta manera la investigacion realizada nos guiaré a una conclusién general. El método inductivo
es un proceso de estudio que parte de una evidencia particular y se extiende a una conclusion
universal. Este método ayudara a conocer, con base en la investigacion de este proyecto en el sector
La Alborada, las falencias que puede tener una MiPymes como es la mala practica administrativa,
financiera. Basandonos en ellos podemos determinar que en varios sectores alternos reincide el

mismo patron error. (Concepto, 2022)

3.2 Tipo de Investigacion

Investigacion Exploratoria.

De acuerdo a (Sampieri, Collado, & Baptista, 2018) especifica que la investigacion exploraria
es un estudio de un tema muy poco estudiado o llamativo y de esta forma empieza la necesidad de

su pronta investigacion de distintas perspectivas, donde se pueden encontrar variedad de

problematicas, oportunidades o afirmaciones de referentes en relacion al estudio que esta enfocado.

Esta investigacion se acopla al proyecto, correspondiente a que el servicio de comercializacion,

es nuevo Yy se acopla con las ideas de innovacion que surgen en el mercado, de esta manera al
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momento de llevar a cabo una investigacion se obtendra muy poca y casi nula informacion, sobre
el producto o servicio similar que ya existe o esta comercializado o al que quiere incursionar esto

también varia en la informacion sobre la aceptacion que obtendra el producto en el mercado meta.
Investigacion Descriptiva.

Segln (Sampieri & Collado, 2018) expresan que esta investigacion descriptiva se la obtiene
para poder buscar e identificar las caracteristicas, descripciones, cualidades, referentes a su
objetivo, asi de esta manera seguir con el analisis correspondiente, en otros términos, se enfocara
en recabar informacion de acuerdo al estudio de observacidn que determinara el comportamiento

del grupo en especifico.

A traves de esta investigacion se podré recolectar informacion detallada acerca del consumidor
final del producto en venta. Por ende, es de suma importancia, que esta forma sirva para tomar la
determinacion de cudl grupo serd el especifico al dirigir el producto y al adaptarse en los

requerimientos de los consumidores potenciales y asi tener un buen desempefio en el mercado.
Investigacion documental.

Segun a (Tancara, 2018) puntualiza que la investigacién documental es un proceso de
almacenamiento de informacion obtenida durante el proceso de investigacion, esta es obtenida
mediante instrumentos de busquedas, métodos que ayudan a conseguir informacion relevante y que
serviran para poder realizar un andlisis exitoso y lo siguiente es poder tener una presentacion clara

y precisa de acuerdo al documento o articulo.

La investigacion documental estara incluida en este proyecto, ya que se tomara la informacién
precisa, y a su vez analizando los datos, esto se enfocara en ser reservado para poder ser utilizado
con la informacion anterior y poder utilizarlo con bases en la cual podamos mantener la

investigacién para su proxima presentacion.

3.3 Enfoque de la investigacion

De acuerdo al contexto (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista, 2018)
argumentan que toda investigacién requiere de dos enfogues importantes: el enfoque cualitativo y

el cuantitativo de los cuales demandan a integrar a un tercer enfoque que es el enfoque mixto.
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Enfoque mixto

El enfoque mixto de acuerdo a (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista, 2018)
hace una referencia a un grupo de procedimientos sistematicos, concreto y real de la investigacion
como tal que comprende a la recopilacion y el estudio de todos los datos cuantitativos y
cualitativos, asi como su combinacion y su controversia conjunta para que no tengan

inconvenientes con la informacion encontrada y de esta manera llegar al rendimiento esperado.

Por esta razon, se utilizara informacion determinada de la bibliograficay a su vez la documental
que dispongan, se debera utilizar un enfoque cuantitativo que no es mas que una recoleccion de
datos numéricos que permitird conocer la vision global de acuerdo a sus caracteristicas que desea

alcanzar al momento de realizar un negocio en el sector la alborada.

De esta manera se aplicara encuestas a duefios de negocios o administradores que tengan
conocimientos de la empresa y asi se podra implementar el enfoque 0 método cualitativo que
determinara opiniones y criterios sobre incursionar la empresa consultora de temas administrativos
y financieros en el sector con el objetivo de conseguir datos relevantes que dara la oportunidad de
conocer una demanda potencial de tal manera se podra evaluar si es o no factible desde la posicion

financiera que se refleja.

3.4. Técnicas De Investigacion

3.4.1 Encuestas

Al hablar de encuestas, como una técnica de investigacién, entendemos que va enfocado en la
recoleccion de datos, que se la obtendra en un lapso de varias preguntas que tengan cohesion sobre
el objetivo de estudio, que tenga facil compresion para el receptor al que sera dirigida la encuesta,
deberdn estar correctamente estructuradas, de tal manera ayudar a encontrar la informacion

relevante que se podra utilizar de manera estadistica. (Morene, 2016)

Las encuestas son una técnica de investigacion mas apropiada para el proyecto, ya que nos

ayudara a la recoleccién de datos importantes y relevantes suficientes para poder conocer y
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comprender a los futuros consumidores de esta manera nos servira como base para desarrollar

futuras valorizaciones con relacion a la aceptacion del servicio en el mercado.

3.4.2. Entrevistas

La entrevista individual a una persona es un método que ayuda al investigador a obtener mas
informacion relevante y concisa de forma personalizada entorno a las experiencias vividas y

aspectos propios del entrevistado. (Torrecilla, 2018)

La finalidad de este método es poder encontrar respuestas sobre el problema que propone el
proyecto de investigacion, es importante los términos que da el entrevistado como es el argumento

y la narrativa de cada respuesta.

3.4.3 Disefo de Encuesta y Entrevistas

Estara conformada de trece preguntas de la cuales se obtendran respuestas de menor esfuerzo
debido a que seran preguntas cerradas y asi evitar cualquier confusion al encuestado, seran
realizadas preguntas con respuestas a seleccion alternativas para tener un resultado preciso. El
formato de la encuesta se encuentra anexo y los lugares donde se llevara a cabo seran los que tienen
mas registros de negocios que son los sectores: Guillermo Pareja Rolando, Rodolfo Baquerizo

Nazur, Avenida Francisco de Orellana y la Avenida Isidro ayora.

Para la creacion de esta técnica de la entrevista se realizd con la colaboracion de un representante
de un negocio pequefio ubicado en la calle principal del sector Alborada quien es el Sr. Gustavo
Pareja Larrea Ocupacion: Restaurante de comida rapida su ubicacion es en la Av. Francisco de

Orellana.

El objetivo de la entrevista es conocer sus vivencias y experiencias en lo largo de la apertura de
sus negocios y su dia a dia como microempresarios y que nos compartan una sugerencia sobre la
creacion de una empresa de asesoria en gestion administrativa para MiPymes en el sector la

alborada de la ciudad de Guayaquil.

32



1. ¢Cuél es su opinién sobre la creacion de una empresa de asesoria en gestion

administrativa para MiPymes en el sector la alborada de la ciudad de guayaquil?

En mi opinion es muy buena idea, ya que hay personas que recién comienzan desde cero sus
emprendimientos y también para los que ya tienen sus negocios seria de gran ayuda conocer de
temas importantes al emprender un negocio nuevo como tal , pues como sabra tener un negocio y
permanecer en todo el periodo no es fécil , ya que es usual que tenemos que sacar los permisos
correspondientes, autorizaciones y obligaciones tributarias y muchas veces uno no tiene el
conocimientos de ese tipo de temas que nos toma tiempo poder posicionarnos en el sitio que esta

el negocio.

Por esa razon hay muchos casos que ocurren los cierres de locales la mayoria cae en ese circulo
porgue no sabe cOmo mantenerse a ese tipo de inconvenientes que existen a lo largo de la apertura
de un negocio como lo es el sin nimero de procesos de tramites que se deben de cumplir,

contratacion de personal, publicidad, redes sociales que para muchos aun desconocen del tema.

Pero al existir la posible creacion de la empresa de capacitacion en el sector Alborada seria de
gran ayuda a muchas personas con temas de servicio al cliente, capacitacion sobre la tecnologia y

las redes sociales para emplear esos conocimientos en sus negocios 0 empresas.

2. ¢Qué piensa usted que le beneficiaria acudir a las capacitaciones y asesoramiento de

emprendedores para la mejora del cumplimiento de funciones en su negocio o empresa?

Nos beneficiaria mucho, ya que tendriamos conocimientos del funcionamiento de nuestros
negocios y nos evitaria pagar a otra persona por estos servicios que nosotros mismos podemos
saberlos e implementarlos en nuestros negocios, invirtiendo dinero en las capacitaciones que

ofrecen.
3. ¢En qué area usted necesita capacitarse?

Bueno en lo principal seria el area de contabilidad es fundamental tener conocimientos del
manejo de la cuentas y dinero que tiene el negocio, la siguiente seria el area de servicio al cliente

que es una fuente muy importante al tratar con un cliente y muchas veces no sabemos como dialogar
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con uno, y por otra parte el manejo de las redes sociales que es un punto importante y a su vez tener

conocimientos de los tipos de impuestos que debe cumplirse cuando somos microempresarios.
4. ¢ Con que frecuencia y horario desea acudir a las capacitaciones?

Seria conveniente para mi que incluyan horarios que podamos asistir sin chocar horarios por
nuestros negocios y con otras actividades, pero en mi caso preferible sea en la mafiana de 9:00 am
a 4:00 pm y las capacitaciones las tomarian cada dos meses 0 4 para mantener actualizados los

nuevos conocimientos.

5. ¢Si usted deseara usar nuestro servicio, estaria de acuerdo a cancelar un valor de

estandar medio o alto?

De acuerdo a mi criterio estaria dispuesto a pagar un valor accesible, y hay que tener en cuenta
gue somos microempresarios y algunos aun no entonces seria de gran beneficio cancelar un valor
no muy alto ya que tenemos gastos que deben cubrirse, el valor podria sugerir serian unos $100

teniendo en cuenta que tipo de capacitacion se dara o la que necesite el microempresario.
6. ¢ Tiene alguna sugerencia acerca de nuestro proyecto de investigacion?

Su idea es muy buena y seria de mucha ayuda para nosotros los empresarios, las capacitaciones
que van a dictar tienen que ser comprensivas para todas las personas que van acudir ya que hay
personas que no absorben los conocimientos rapidamente por esa razon debe ser muy explicativo

y resolviendo cada inquietud de cada uno de nosotros.
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3.5. Poblacién y Muestra

Segun (Arias, Villasis, & Miranda, 2017) la poblacion se lo ha determinado como una
agrupacion de casos que han sido definidos de tal manera sera el referente al instante de elaborar
la descripcion de la muestra para el objeto o tema de estudio de la investigacion.

Como lo establece Hernandez, la poblacion es una agrupacion o conjunto de personas o
individuos que tiene la misma relacion y comparten caracteristicas muy parecidas que se desean
estudiar. Por lo cual se considerara a los moradores de la Alborada este y oeste. A continuacion, se

muestran los datos hallados en la siguiente tabla:

Tabla 3 Poblacion del sector la Alborada.

POBLACION DEL SECTOR LA ALBORADA

Total Hombres Mujeres
Detalle

45098 22430 22668
Habitantes

Fuente: DIIE, (2019)
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Como fuente de informacion eficaz y verdadera se tomard en cuenta las estadisticas del
Directorio de Empresas y Establecimiento del ecuador (DIIE, 2019), de esta manera nos ayudara a
poder obtener mas informacidn estadistica para proceder al analisis de investigacion, por lo tanto,
estos datos seran de ayuda al marco de encuestas que se realizara de acuerdo a lo obtenido. Los

datos que se hallaron se reflejaran en la préxima tabla:
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Formula

Poblacion: 45098 habitantes
N: 45098
e: 0.05
Q: 0.50
Z:95%
N. Q2 Z?
~ (N-1E2 + 1+ 0%2°

Ne 45098 (0.50)%(1.96)
" (45098— 1) (0.05)*+1+(0.50)+(1.96)>

N= 384 personas

De acuerdo al uso de la formula estadistica, se obtuvo una muestra de 384 personas del sector
Alborada con un margen de error de 0.05% a nivel de significancia del 1.96, por lo cual se
procedera a realizar un cuestionario para evaluar y tener conocimiento del manejo de los

microempresarios referente al incursionar la empresa de asesoria.

3.6. Analisis de resultados de los instrumentos aplicados

Luego de conocer los métodos y herramientas que se utilizaran en la investigacion en curso, se
enfocara en el desarrollo practico de los datos obtenidos con el objetivo de estudiar la propuesta
del proyecto.

3.6.1. Interpretacion de los datos de encuesta

De acuerdo a los datos recopilados en la encuesta realizada seran detallados por medio de

gréficos circulares con su respectiva interpretacion de cada uno de sus porcentajes.
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1.- ¢ Cual es su nivel educativo?

Tabla 4 Nivel de Educacién.

Alternativa Cantidad Porcentaje
Colegio 321 83%

Universidad 45 12%
Escuela 18 5%

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

H Colegio
B Universidad

Escuela

Nota: encuestas realizadas a los residentes del sector Alborada.
Figura 5 Nivel de Educacion.
Elaborado por Moreno, C. (2021)

Interpretacion

Como se describe en el grafico el nivel educativo de los habitantes del sector de la
alborada en su mayoria de colegios, se derivan en estudios secundarios en un 83%, seguido por

los que tienen estudios universitarios con un 12% y el 5% en educacion primaria.
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2.- (A qué sector comercial pertenece?

Tabla 5 Grupo comercial al que pertenece.

Alternativa Cantidad Porcentaje
Comercial 235 61%
Manufactura 40 10%
Alimentos y bebidas 50 13%
construccion 21 5%
Servicios 38 10%

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

W Comercial

B Manufactura

m Alimentos y bebidas
construccion

M Servicios

Nota: encuesta realizada a los residentes del sector de la Alborada
Figura 6 Grupo comercial al que pertenece.
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Interpretacion

El sector la alborada en su mayoria esta establecida al comercio con un 61%, siguiendo con
el sector servicio como es imprentas, restaurantes con un 10% en el mercado comercial; teniendo
en cuenta que en el sector de alimentos y bebidas tienen un porcentaje de 19% en los que varian
negocios tales como ventas de comida rapida, pasteleria, desayunos, almuerzos etc. Siguiendo con
negocios de manufactura con un 10%, y al final tenemos la actividad de construccién con un 8%.
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3. ¢Usted es propietario o administra algun tipo de empresa micro, pequefia o mediana?

Tabla 6 es propietario o administrador de algun tipo de empresa micro, pequefia, mediana.

Alternativa Cantidad Porcentaje
Si 250 80%
No 134 20%

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

mSi H No

Nota: si el encuestado menciona que no, se termina le encuesta.

Figura 7 Es propietario o administrador de algun tipo de empresa micro, pequefia, mediana.
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Interpretacion

El 80% de los encuestados contestaron con un si , mientras que el 20 % de los encuestados

contestaron con un no que se lo determina como una anulacién de encuesta.
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4.- ¢ Cuanto tiempo tiene su negocio en el mercado?

Tabla 7 El lapso de tiempo que tiene su negocio

Alternativa Cantidad Porcentaje
1 a 3 afios 49 13%
3 a5 afos 249 65%
5 afios en adelante 89 22%

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

B 1a3afios
m3a5afos

B 5 afios en adelante

Nota: encuesta realizada a los residentes del sector de la Alborada
Figura 8 El lapso de tiempo que tiene su negocio
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Interpretacion

Como se puede analizar en el grafico, se tiene un porcentaje de 13% de las personas que registran
el tiempo de su negocio de 1 a 3 afios, consiguiente tenemos 64% de las personas que tienen una
estabilidad con sus pequefios negocios de 3 a 5 afios, y por ultimo con un 23% los negocios de 5

anos en adelante.
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5.- ¢ Cual fue la razon para emprender su propio negocio?

Tabla 8 La razon para emprender su propio negocio

Alternativa Cantidad Porcentaje
Ser su propio jefe 132 34%
Tener independencia financiera 223 58%
Dedicarse a lo que le gusta 16 4%
La idea surgio de algin seminario 7 2%

0 capacitacion que obtuvo
Otra 6 2%
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

2%_\2%

\

= Ser su propio jefe

= Tener independencia
financiera

= Dedicarse a lo que le gusta

La idea surgio de algun
seminario o capacitacion que
obtuvo

= Otra

Nota: encuesta realizada a los residentes del sector de la Alborada.
Figura 9 La razén para emprender su propio negocio
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Interpretacion

Las respuestas que surgieron de cada uno de los encuestados fueron: con un 34% indicaron que
iniciaron sus propios negocios para asi convertirse en sus propios jefes ayudando a la economia del
pais ; el 58% su contestacién fue que decidieron ser independientes econémicamente, consiguiente
tenemos con un 4% a las personas que quisieron dedicarse a lo que les gusta y acceder a la vez una
independencia financiera , y con un minimo de 2% piensa que la idea surgio de una capacitacion o
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seminarios que los obtuvieron por colegios y universidades y por ultimo con un 2% los que tenian
otra razon por la cual emprendieron su negocio.

6.- ¢ En el tiempo que lleva su negocio ha recurrido a tomar seminarios o capacitacion que
ayuden a la mejora de su negocio?

Tabla 9 Capacitaciones o seminarios recibidos

Alternativa Cantidad Porcentaje
Si 137 36%
No 247 64%

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

u Si

® No

Nota: encuesta realizada a los residentes del sector de la Alborada
Figura 10 Capacitaciones o seminarios recibidos
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Interpretacion

El 36% de nuestros encuestados respondieron con un si afirmando que, si han tomado alguna
capacitacién o seminario a lo largo del tiempo que llevan su negocio, mientras que el 64%
respondid con un no, porque no han tenido la oportunidad de recibirlas por falta de conocimiento

y econdémica.
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7.- ¢ Tiene conocimientos que existen empresas que se dedican a orientar y asesorar en

gestion administrativa y financiera?

Tabla 10 Conocimientos sobre las empresas de asesoria

Alternativa Cantidad porcentaje
Si 219 57%
No 165 43%

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

W Si

® No

Nota: encuesta realizada a los residentes del sector de la Alborada
Figura 11 Conocimientos sobre las empresas de asesoria
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Interpretacion

El 57% respondieron con un si que saben sobre las empresas que ayudan a orientar y asesorar a

los negocios, mientras que el 43% no tenian conocimientos sobre las empresas de esta indole.
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8.- ¢(Estaria de acuerdo si en el sector Alborada existiera un servicio de capacitacion y
asesoramiento en el area administrativa y financiera con el fin de ayudar a los pequefios

negocios del sector?

Tabla 11 Estaria de acuerdo si existiera un servicio de capacitacion y asesoramiento en el area administrativa

Alternativa Cantidad Porcentaje
De acuerdo 362 94%
En desacuerdo 6 2%
Talvez 16 4%

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

B De acuerdo
M En desacuerdo

M Talvez

Nota: encuesta realizada a los residentes del sector de la Alborada
Figura 12 Estaria de acuerdo si existiera un servicio de capacitacion y asesoramiento en el rea administrativa
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Interpretacion

El 94% contesto con un de acuerdo a que evidencia que es un buen que esta mas que bien que
se implemente este servicio en el sector Alborada, consiguiente con un 2% en desacuerdo que
definitivamente descartan la propuesta, y por ultimo con 4% considerarian darle la oportunidad a

la propuesta.
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9.- ¢Utilizaria EIl servicio de asesoria administrativa y financiera que ayudara a
potencializar su empresa cumpliendo todas las metas propuestas y contribuyendo al

crecimiento de esta?

Tabla 12 Utilizarfa el servicio

Alternativa Cantidad Porcentaje
Si 200 52%
No 54 14%
Talvez 130 34%

Nota: encuesta realizada a los residentes del sector de la alborada
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

mSi
m No

M Talvez

Figura 13 Utilizaria el servicio
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Interpretacion

La respuesta en su mayoria es de un 97% que estara a favor de utilizar el servicio, y con una

minoria de 3% un talvez.
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10.- ¢Qué conocimientos quisiera desarrollar que le ayude a la mejora de su negocio de
acuerdo con nuestra asesoria?

Tabla 13 Conocimientos que quiere desarrollar

Alternativa Cantidad Porcentaje

Asesoria legal y tributaria 49 13%

Elaboracién de planes de negocio 35 9%

Areas administrativas y contables 75 20%

Planes y contactos para buscar 38 10%
financiamientos

Obtencién de permisos 28 7%

Ventas 32 8%

Servicio al cliente 31 8%

Dinero Electrénico 40 10%

Marketing digital 56 15%

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Nota: encuesta realizada a los residentes del sector de la alborada.

Figura 14 Conocimientos que quiere desarrollar
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Interpretacion

Como podemos analizar en el grafico las personas muestran un mayor interés y reaccion a las
areas administrativas y contables con un 20% , seguido con un 15% marketing digital y con un
alcance de 13% asesoria legal y tributaria estan interesados por saber y conocer sus respectivos
aranceles y declaraciones de impuestos siguiendo con un 10% planes y contactos para buscar
financiamientos que desean obtener cada persona al igual que dinero electronico con un 10% que
ayudara a conocer sobre esta plataforma que ayuda al empresario , siguiendo con un 9%
elaboracion de planes de negocios que desean implementar para un buen desarrollo comercial , con
un 8% tenemos ventas y servicio al cliente que va de la mano y se complementan a la par de una

accion comercial y por ultimo con un 7% obtencion de permisos.
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11 ¢Con que frecuencia asistiria a las capacitaciones?

Tabla 14 Frecuencia asistiria

Alternativa Cantidad Porcentaje
Dos veces al afio 104 27%
Tres veces al afo 212 55%

Cuando lo requiera 68 18%

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

B Dos veces al afio
M Tres veces al aifo

B Cuando lo requiera

Nota: encuesta realizada a los residentes del sector de la alborada
Figura 15 Frecuencia asistiria
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Interpretacion

El 55% de los encuestados respondieron que tres veces al afio desearian asistir a las
capacitaciones mientras que el 27% dijo que dos veces al afio estaria bien y por Gltimo con un 18%

cuando lo requieran.
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12.- ;Estaria de acuerdo con pagar por las capacitaciones?

Tabla 15 Estaria de acuerdo a pagar por las capacitaciones

Alternativa Cantidad Porcentaje
Si 260 68%
No 124 32%

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

mSi

® No

Nota: encuesta realizada a los residentes del sector de la alborada
Figura 16 Estaria de acuerdo a pagar por las capacitaciones
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Interpretacion

Los resultados que se analizaron fueron un 68% con si en su mayoria acotaron que pagarian por

el servicio de asesoria y capacitacion, siguiendo con un 32% no pagarian por el servicio ofrecido.
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13.- ¢Qué rango de valor estaria conforme a remunerar por las capacitaciones?

Tabla 16 Rango de valor que estaria dispuesto a remunerar

Alternativa Cantidad Porcentaje
$50 — $100 219 65%
$200 - $400 103 22%

$ 500 - $ 1000 62 13%

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

| $50 - $100
= $200 - $400
H $500-$ 1000

Nota: encuesta realizada a los residentes del sector de la Alborada
Figura 17 Rango de valor que estaria dispuesto a remunerar
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Interpretacion

La remuneracion que en su mayoria respondieron fue el 57% de $50 a $100 y consiguiente con
un 27% aceptaron de $200 a $400 y por Gltimo 16% dijo de $500 a $1000
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ANILISIS GENERAL DE ENCUESTAS

En este analisis hemos observado que los microempresarios y futuros emprendedores les llamé
mucho la atencion del servicio que se brindara , ya que tienen desconocimientos de temas que son
cruciales al momento de crear un negocio, en su mayoria estan dispuestos a cancelar un valor
asequible y desean asistir cuando lo requieran o necesiten el servicio de capacitacion y de las areas
que mas desean tener conocimientos es en el &rea administrativas y contable ya que eso les ayudaria

al buen manejo de su empresa como tal .

ANALISIS GENERAL DE ENTREVISTAS

El entrevistado duefio de local de comida rapida nos dio a conocer sus sugerencias respecto al
proyecto hablando sobre constituirnos en el sector la Alborada ya que es un sector comercial y hay
diversidad de negocios que necesitan tener conocimientos empresariales mas a fondo, nos dijo que
contemos con un horario que sea conveniente para ellos ya que algunos abren sus negocios a
diferentes horas, que tengamos variedad de horarios para que puedan asistir y a su vez un valor que
les permita costear, también nos dio a conocer que seria de gran ayuda este servicio ya que ellos
no tienen conocimientos en cosas comunes como son los permisos correspondientes y que algunos
comerciantes han cerrado por falta de conocimientos en temas administrativos, contables, servicio
al cliente y de publicidad que es lo méas comun que se necesita un negocio por esta razon cierran
sus pequefios negocios y que al implementar estas capacitacion se contrarrestaran los cierres por

falta de conocimientos.
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CAPITULO IV

PROPUESTA

4.1. Resumen Ejecutivo.

En este capitulo, se reflejara los temas que se han utilizado para la constitucion de esta
propuesta de investigacion, de esta manera los aspectos desarrollados son: objetivos generales,
especificos, justificacion, delimitacion y la idea a defender con la cual se sustenta el plan de

negocios.

En el capitulo 11, se elabor6 los antecedentes en los que se basa la investigacion, como las
bases teoricas, legales y conceptuales; estos son los que se derivan en apoyo al presente proyecto

a lo largo del capitulo de la propuesta para su correcta elaboracion.

En el capitulo 111, se emplearon técnicas de investigacion para poder analizar el mercado
objetivo y determinar la aceptacion que podria tener el servicio, como también buscar informacion

para poder estructurar las estrategias para asi el servicio en cuestién gane un posicionamiento en el

mercado.

4.1.1. Titulo de la propuesta

plan de negocios para la creacion de una empresa de asesoria en gestion administrativa para

MiPymes en el sector la alborada de la ciudad de guayaquil.

4.1.2. Objetivo General de la propuesta

Crear una empresa dedicada a la asesoria en gestion administrativa a las empresas MiPymes
Guayaquil con la finalidad de brindar asesoramiento a los empresarios para fortalecer sus negocios;

logrando asi generar la rentabilidad esperada al presente plan de negocios.

4.1.3. Objetivos Especificos
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e Establecer el mercado meta en el sector para brindar el servicio de asesoramiento
administrativo.

e Disefar estrategias de marketing que ayuden a la empresa a ganar una participacion en el
mercado.

e Establecer la estructura organizacional, logistica y operativa de la empresa.

e Elaborar un estudio econémico-financiero para analizar la factibilidad del negocio.

4.1.4. Justificacion de la propuesta

La esencia de este proyecto en curso, es poder influir mediante capacitaciones y asesorias a
personas emprendedoras o las que desean abrirse paso al mundo de los negocios, de esta manera
les permitira tener un nivel econémico y un nivel de conocimiento elevado como persona 0 empresa
que requieren el servicio que proponemos se recalca que al microempresario hay que ayudarlo ya
que ellos aspiran a ser capacitados para tener un resultado favorable para su negocio siendo duefios

o empleado o viceversa, de esta manera surgiran nuevas ideas para asi generar fuentes trabajo.

4.2. Estudio Organizacional

4.2.1. Mision

Ofrecer un servicio de conocimientos a través de asesoramiento con un buen desempefio y
calidad cubriendo las necesidades de los nuevos clientes al querer emprender en sus nuevos
negocios en el mercado.
4.2.2. Vision

Ser una empresa reconocida por su alta calidad de conocimientos impartidos para diferentes
empresas y a su vez a personas naturales y juridicas para los préximos cinco afios.

4.2.3. Valores

e Respeto: Apreciar cada esfuerzo de cada uno de los colaboradores, reconociendo su
capacidad y habilidades dentro de la organizacion dandoles un punto de vista mas alla de

solo capacitar si no también que lleguen a su desarrollo profesional.
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e Honestidad: La empresa estard destacada por este valor, ya que desde sus principios tendran
una buena manera de interactuar con ética y profesionalismo con cada persona, cliente o
proveedor que se acerque a nuestra organizacion.

e Puntualidad: Se reconoce el esfuerzo y el tiempo de cada uno de los colaboradores de la
organizacion al igual que de los clientes.

e Compromiso: conseguir que el grupo de trabajo realice con excelencia las tareas asignadas,
teniendo en cuenta sus conocimientos y habilidades para asi alcancen sus objetivos

propuestos.

4.2.4. Descripcion del negocio

Nombre de la empresa: ASESORIA MORENO
Razon Social: ASESORIA MORENO
Tipo de constitucién: Compafiia por acciones simplificadas S.A.S

Esta compafia se dedicara a la capacitacion y al asesoramiento correspondiente a nuevos
emprendimientos 0 negocios existentes; para de esta manera reforzar al personal de diferentes
MiPymes quienes tendran la oportunidad de tener conocimientos tecnoldgicos y empresariales, 1o
que esto ayudara al enfoque de nuevas plazas de trabajo en el &mbito laboral ; como asesores la
empresa tiene una fijacion en temas de ayudas no solo en rendimiento laboral y empresarial si no

en lo personal también de cuales son :

e Liderazgo

e Inversiones

e Estrategias de marketing

e \entas

e Elaboracion de planes de negocios
e Asesoria legal y tributaria

e Areas administrativas y contables
e Obtencidn a permisos

e Servicio al cliente
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e Dinero electrénico

A

ASESORES

laboral + fiscal = contable » juridico

Figura 18 Logo de la empresa
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

4.2.5. Objetivos de la empresa

v Construir un buen ambiente laboral que transmita agrado y complacencia para los
colaboradores y clientes

v"Identificar las habilidades y talento que posee cada integrante de la empresa.

\

Anunciar de un modo adecuado los triunfos o altercados que existan en la empresa
v Dar a conocer los valores que existen dentro de la empresa y a su vez un agradable
ambiente de contento al cliente.

v Aplicar los planes estratégicos para el perfeccionamiento de la empresa.

<

Valoracion de los conocimientos que se imparten dentro del servicio de capacitacion.
v Plantear nuevas ideas de emprendimientos que aporten al progreso y crecimiento de las

empresas.

4.2.6. Claves del éxito

Ofrecer un servicio de capacitacion no es sencillo ya que se requiere de un buen conocimiento y su
apropiada experiencia sobre los distintos temas que se van a transmitir ,asimismo se debe tener
una buena planificacién definida por cada detalle de lo que el cliente requerird , por motivo de que
ellos siempre van necesitar que les brinden seguridad ante todo y un excelente servicio con relacion
a los conocimientos empresariales , por esta razon son necesarias las siguientes claves para el éxito

de la empresa:
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v Motivacion: Es el impulso y ansias de poder ayudar aportando conocimientos a personas
que necesitan fortalecer sus ideas al crear su emprendimiento

v Transparencia: En cada fase de las capacitaciones teniendo en cuenta el cumplimiento
de las actividades asignadas de cada integrante de la empresa

v" Personal eficiente: Estar en la vanguardia de nuevos conocimientos y actualizaciones de
desarrollo empresarial y tecnol6gicos para de esta manera ofrecer un éptimo servicio

v' Constancia: Supervisar de manera continua las actividades que realizaran los
colaboradores para cerciorarnos que son actos para transmitir a nuestros clientes

v Ambiente Adecuado: Que nuestros clientes se sientan con agrado al escuchar cada clase,
refiriéndose a un servicio de alta calidad

v' Infraestructura: Establecer un lugar con un espacio apropiado y satisfactorio para

transmitir y desarrollar los conocimientos a los clientes

4.2.7. Organigrama estructural

l Socios

Gerente
General
A5|stentg de Contador Coordinador
Gerencia
Capacitador Capacitador Capacitador
1 2 3

Figura 19 Organigrama de la empresa
Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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4.2.8. Ficha de descripcion de cargos

Tabla 17 Ficha de descripcion de cargos Gerente general

Nombre del puesto: Gerente General

Sueldo: $850.00

Resumen del puesto: Dirigir, organizar, Administrar las funciones de cada tarea que se realiza

para el desarrollo de la empresa

Jefe inmediato: Socios

Funciones:

e Determinar los principales cumplimientos de metas y objetivos de la organizacion
e Supervisar el rendimiento, ocupacional y su progreso en la compafiia

e Decidir funciones 6ptimas que ayuden a la compafiia

e Estudiar la posicidn actual que posee la organizacion

e Enfocarse en las actividades principales para el crecimiento organizacional

e Verificar y comprobar que cumplan los objetivos decretados

Experiencia y estudios requeridos:

e Preparacion de estudios superiores relacionados con la compaiiia

e Certificado de cursos de liderazgo

e Capacidad y conocimientos al tratar con personal

e Experiencia minima de 2 afios en cargos parecidos

e Alto conocimiento en emprendimientos.

e Conocimiento en estudio y analisis de toma de decisiones convenientes
e Dominar las ingles Conocer sobre las ciencias materiales

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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Tabla 18 Ficha de descripcion de cargos de Asistente de Gerencia

Nombre del puesto: Asistente de Gerencia

Sueldo: $600.00

Resumen del puesto: delegada a recibir y dar informacion sobre los servicios a su alcance a los
clientes, de este modo ayudara al programa completo de la presentacion que se le dara al cliente

al llegar a la empresa.

Jefe inmediato: Gerente General

Funciones:

e Tener Detallado y actualizado el formulario de los clientes

e Guardar y organizar la correspondencia que se recibe y se envia continuamente.

e Constatar y revisar la bandeja de correo electrénico para agilitar las respuestas a las
peticiones de los clientes

e Contestar llamadas telefonicas anexas a la empresa, envié de correos electronicos y faxes

ejecutivos

e Notificar al gerente general al realizar tramites, programas o proyectos que se refieran a
la empresa

e Convocar al gerente general a juntas directivas que dardn paso a planteamientos
ejecutivos

Experiencia y estudios requeridos:

e Experto en Administracion, secretariado ejecutivo, E idiomas
e Nivel alto en conocimiento en informaética
e Conocimientos de servicio al cliente

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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Tabla 19 Ficha de descripcion de cargos coordinador

Nombre del puesto: Coordinador (a)

Sueldo: $700.00

Resumen del puesto: controlar los diversos cronogramas y proyectos que se plantean durante
las capacitaciones

Jefe inmediato: Gerente General

Funciones:

e Inspeccionar las distintas areas del servicio de capacitacion
e Controlary dar seguimiento a los colaboradores en su trabajo y respaldarlos en funciones
emergentes

e Autorizar los temas correspondientes de capacitacion en la institucién

e Relacionarse comunicativamente con los colaboradores de la empresa

e Comprobar y estudiar la busqueda de soluciones a los problemas que surgen
e Encargado de la clase de servicio que se brindara

Experiencia y titulos requeridos:

Titulado en la Carrera de Ingenieria comercial
Experiencia minima de 2 afios

Experiencia y conocimiento del servicio al cliente
Autoridad para planificacion

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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Tabla 20 Ficha de descripcidn de los cargos contador

Nombre del puesto: Contador (a)

Sueldo: $700.00

Resumen del puesto: Encargado de coordinar las funciones financieras, contables y area
administrativa de la empresa

Jefe inmediato: Gerente General

Funciones:

e Revisar y verificar los estados financieros habitualmente y a su vez la contabilidad y
costos de la empresa

e Proporcionar un buen manejo administrativo de los recursos financiero y talento humano

e Aceptacion y cumplimiento de normativas y estatutos del organismo de control

e Realizary proyectar los estados financieros de los diversos tipos que requiere la empresa

e Analizar y desglosar los estados financieros para luego transmitirlos en los
correspondientes informes a la junta empresarial.

Experiencia y estudios requeridos:

e Titulado en CPA, Ingeniero comercial, economista o conocimientos en contabilidad
e Experiencia minima de 2 afios

e Formacion en estatutos y normas de administracion

e Liderazgo y optimismo

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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Tabla 21 Ficha de descripcion de cargos capacitador

Nombre del puesto: Capacitadores

Sueldo: $600.00

Resumen del puesto: Cumplir con las capacitaciones segun el cronograma correspondiente
ofreciendo un 6ptimo servicio a los clientes

Jefe inmediato: Coordinador (a)

Funciones:

e Tener una buena comunicacion y buen trato con el coordinador de capacitaciones

e Ofrecer la correcta recomendacion a cada uno de los clientes de manera clara y precisa
con la colaboracion del personal con la experiencia apropiada

e Contar con una buena presencia y el trato adecuado

e Respaldar a los capacitadores cuando lo requieran

e Sostener una comunicacion fluida con el coordinador en planta

e Controlar habitualmente la planificacion y actualizacion

Experiencia y estudios requeridos:

e Titulo de tercer nivel de acuerdo al cargo
e Experiencia de 2 afios
e Tener conocimientos respecto a los temas planteados dentro del cronograma

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

4.3 Estudio de Operaciones

4.3.1. Localizacion de la empresa

Para establecer la empresa adecuadamente, se debe analizar varios aspectos a tomar en cuenta
para que se pueda comenzar con las operaciones comerciales con total normalidad. Para esto, se
plantea realizar un método subjetivo de ponderacion para poder seleccionar cual seria la mejor

opcidn para ubicar el negocio de acuerdo a las expectativas de los socios.
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Infraestructura: La infraestructura de la empresa debe ser la adecuada tanto como para
realizar el trabajo operativo propio del negocio correspondiente a cada area o
departamento que se conforme, como también el espacio para brindar las capacitaciones.
Accesibilidad: La empresa debe situarse en lugar principal que pueda ser de fécil
localizacion para los clientes como también para que el establecimiento sea visto al
publico y asi llamar la atencion de las personas que concurran en el sector.

Servicios basicos: El establecimiento debera contar con los servicios basicos necesarios
para su funcionamiento como son luz, agua, cobertura de telefonia e internet asi como
también los demas que se necesiten para el funcionamiento del negocio.

Cercania con los clientes: Como se menciond, la empresa debe estar en un lugar
préximo al mercado al que se dirige el negocio, por lo que se debe fijar el mejor lugar
posible del sector.

Topografia y suelos: El sector designado para establecer la empresa debe ser la
adecuada para que un negocio de esta clase teniendo los permisos correspondientes.

Tabla 22 Método de Ponderacién de la Localizaciéon

Ubicacion Ubicacion
(Puntaje) (Puntaje ponderado)
Alborada Alborada Alborad Alborada Alborada 3ra Alborada
Factores de Ponderacion 10ma Etapa 3ra Etapa a bEtapa 10maEtapa Etapa V3 5Etapaa
localizacion MZ35V14 V3 MZ5 MZ 11 MZ35V14 MZ5 MZ 11V
V4 4
Servicios 0.30 8 9 8 2.4 2.7 2.25
basicos
Accesibilidad 0.15 7 9 9 1.05 1.35 1.35
Infraestructura 0.20 10 10 10 2 2 2
Cercania con los 0.20 7 8 7 1.4 1.6 1.8
Cliente
Topografia y 0.15 8 8 7 1.2 1.2 0.7
suelos
TOTAL 1.00 8.05 8.85 8.70

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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Una vez realizado la ponderacion en base los aspectos fijados, se obtuvo que la mejor ubicacién
para la empresa seria en la Alborada Tercera etapa Mz 5 V3.

(0]
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QY

Figura 20 Localizacion de la empresa
Elaborado por: Moreno, C. (2021)

4.3.2. Funciones del soporte

Infraestructura de la empresa
La empresa contara con una infraestructura de 150.12 m2, que estara dividida en primer lugar
en &reas administrativa donde estaran ubicadas las oficinas del gerente general, siguiendo con el

contador, coordinador y secretaria se contara con tres espacios de capacitacion, incluyendo una

sala de espera para los nuevos clientes.
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Figura 21 Infraestructura

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Administracién de los recursos humanos

Realizar el debido reclutamiento del personal para la activacion de la empresa de capacitacion:
sabiendo que el empleado del area administrativa debe tener conocimientos en actualizaciones de
los movimientos empresariales tener un nivel de capacitacion alto para poder delegar funciones

dentro de la empresa.
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Logistica interna

Preparacion del contenido de capacitaciones y verificar los cronogramas de tareas diarias, de
acuerdo a la empresa el empleado o colaborador debe estar capacitado para organizar las fechas
acordes a los tiempos y temas que se van a exponer con eficiencia la cual nos diferencia como

empresa.
Logistica externa

Elaborar normas de procedimientos que se deben cumplir todos los que forman parte de la
empresa de capacitacion de igual manera los clientes deberan optar por cumplir estas normas de

asistencia.

e Materias a impartir

e Objetivo de las materias

e Compromiso

e Composicion: Tedrica y practica

e Tiempo de cada capacitacion

e Componentes Utiles (cuadernillo impreso, proyectores)

e Contrato de servicios basicos
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4.4. Estudio de Mercado

4.4.1. Andlisis foda

El andlisis FODA su significado en inglés es (SWOT, Strengths, Weakenesses, Opportunities

and threats) se lo relaciona como un metodo que estudia el mercado y lo constituye de

caracteristicas que detallan internamente lo que poseen como es la fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas (Humphrey, 1970)

Tabla 23 Matriz FODA

oportunidades en mercados

Fortalezas Debilidades
v" Personal Eficiente v Carencia de experiencia en el
v Infraestructura adecuada mercado de servicio
IS TP . . ‘/ . -
Andlisis Internos v' Equipos y materiales Poco reconocimiento de la
tecnoldgicos marca = _
v’ Falta de interés de la sociedad
Oportunidades Amenazas
v’ Lacompetencia en el mercado
v’ Desarrollo constante v' Variacion de normativas y
N v" Los usuarios constantes estatutos

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Tabla 24 Estrategias de la matriz FODA

Fortalezas — F

v" Personal eficiente
v"Infraestructura

adecuada

Estrategias — FO

Preparar con capacitaciones
a los trabajadores de manera
persistente

Realizar constantes
mantenimientos de las areas
para atraer mas clientes

Estrategias- FA

v Designar un valor
genuino a nuestro
servicio

Utilizar los costos
semejantes al mercado
competitivo

v
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v' Equipos 'y
materiales

tecnoldgicos

Adecuarse a los cambios de
los avances tecnologicos
existentes

Disponer de nuevas
agencias para tener un
alcance deseado a nuevas
oportunidades de clientes o
mercados

v Adecuarse a las nuevas
normativas
cumpliéndolas a
cabalidad

v Cambios que
perfeccionen el area de
creatividad del servicio
de capacitacion

Debilidades — D

v/ Carencia de
experiencia en el
mercado de
servicio

v" Poco
reconocimiento de
la marca

v’ Falta de interés de
la sociedad

Estrategias — DO

Entrelazar tacticas que
tengan beneficios comunes
con empresas a sus
alrededores

Disefar indicadores que
ayude a resaltar el
emprendimiento

Realizar marcas
innovadoras para los nuevos
mercados

Estrategia — DA

v’ Establecer una
evaluacion de
procedimientos y
estrategias que ayuden a
la innovacion de las
capacitaciones de la
empresa

v Formular diferentes
proposiciones que tengan
en cuenta el valor
constituido y el cumplir
las normativas debidas.

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

4.4.2. Andlisis de PORTER

Se definié mediante los cinco aspectos de Porter, las diferentes caracteristicas que se debe tomar

en cuenta al momento de poner en marcha el plan de negocios.

1. Poder de negociacion con los proveedores. (Medio — Alto)

La posibilidad de realizar negociaciones con los diferentes proveedores de los insumos,

materiales y equipos que vaya a necesitar la empresa se considera de un nivel medio — alto; esto

debido a que, al ser un sector con mayor afluencia de negocios y comercio, es facil la accesibilidad

al mismo como también el de encontrar proveedores que brinden un precio que se ajuste al

presupuesto de la empresa y los métodos de pagos.
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2. Poder de negociacion con los compradores o clientes. (Medio — Alto)

Como se ha mencionado anteriormente, en el sector de la Alborada, es uno de los sectores en
donde se ubica una gran cantidad de empresas MiPymes; por lo que mediante esto hay una cantidad
de clientes potenciales, empresarios; que se puede abarcar para poder atraerlos a la empresa
mediante el asesoramiento de los servicios que se brindara dando un precio asequible, dandole asi
una percepcion de necesidad al empresario con respecto a adquirir los conocimientos que pueda

implementar para ayudar a sus negocios.
3. Ingreso de nuevos competidores. (Alto)

En este aspecto se considera un nivel alto con respecto a los nuevos competidores, ya que pueden
surgir nuevas empresas de este tipo conformados por profesionales experimentados del tema que
puedan brindar el mismo contenido del servicio a los empresarios, incluso con precios mas bajos a

los establecidos en el mercado con la finalidad de hacerse un espacio en el mismo.

4. Ingreso de productos sustitutos. (Alto)

Como se menciond, el ingreso de competidores como de productos sustitutos relacionados al
servicio de capacitacion en gestion administrativa, se considera de nivel alto, ya que pueden surgir
nuevas empresas que brinden esta informacion con temas relacionados como también lo pueden
realizar ciertas personas con conocimiento del tema sin la necesidad de establecer una empresa

para brindar este servicio.

5. Rivalidad entre competidores. (Bajo)

Se considera de un nivel bajo debido a que, en este sector de la Alborada, mediante la
investigacion del sector realizada, no se encuentra una empresa dedicada a este tipo de servicio,

por lo que al momento de establecerse la empresa no contaria con una competencia definida.
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4.4.3. Estimacién de la demanda

El mercado meta al que esta alineado la empresa es asociar a las personas naturales que tienen
el deseo o percepcion de ser emprendedores y conocer el mundo de los negocios de esta manera
surge inquietud y aspiracion en busqueda de capacitaciones, que instruyan al tomar una decision y
a su vez adentrarse al mundo empresarial, de igual manera la empresa tiene a clientes potenciales
de empresas que requieran que sus empleados dispongan de capacitaciones constantemente de los
cuales deben ser temas semejantes al negocio, con el fin de aumentar el buen desarrollo dentro de

las instituciones o negocios al aportar intelecto en cada area empresarial.

Como se menciond anteriormente, en el sector de la Alborada se encuentran 270 empresas
constituidas, en donde el 82% son MiPymes segun informacion de la superintendencia de
compafiias. En base a esto, se tiene como resultado que 221 empresas son consideradas MiPymes.
Para establecer la demanda en los servicios que se ofreceran, se tomara como referencia los
resultados obtenidos en las encuestas en la pregunta nimero 9 sobre los conocimientos que quisiera
desarrollar el encuestado que le ayude a la mejora de su negocio; esto sobre la cantidad de MiPymes
en la Alborada en donde los porcentajes arrojados de la encuesta se tomara como participacion de
mercado con respecto a cada tipo de servicio que la empresa brindara como se muestra en la

siguiente tabla.

Tabla 25 Demanda Estimada

Capacitaciones a Ofrecer Porcentaje Demanda
Asesoria legal y tributaria 13% 29
Elaboracion de planes de negocio 9% 20
Areas administrativas y contables 20% 44
Planes y contactos para buscar financiamientos 10% 22
Obtencion de permisos 7% 15
Estrategias de Ventas 8% 18
Servicio al cliente 8% 18
Dinero Electronico 10% 22
Marketing digital 15% 33

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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En base a lo establecido, se realizaran las diferentes proyecciones ya que se consideraran estos

valores como demanda mensual con respecto al servicio de asesoramiento que ofrecera la empresa.

4.4.4. Marketing Mix

El esquema del marketing mix que la empresa esta conformada de acuerdo al estudio de mercado
que se realiz6 tomando en cuenta los varios aspectos relevantes considerados para el alcance al

éxito.
Producto

El producto que se ofrecera con el presente plan de negocios consiste en un servicio de asesoria
en gestion administrativa para las empresas MiPymes; conforme a las peticiones y necesidades del
cliente y sobre los resultados en cuestion del servicio que se estd ofreciendo seran: Contabilidad
basica, Ventas, Marketing, Manejo de redes sociales, Finanzas, tributacion de esta manera
ayudaremos a cubrir las necesidades de cada cliente. En donde se constituira como planes de
asesoria en tres sesiones en los dias que el solicitante requiera, segun el tema que desee el cliente
a tener mayor conocimiento, esto con la finalidad de dar un seguimiento al negocio del empresario
y pueda aplicar los conocimientos y habilidades que adquiera mediante la asesoria brindada. A

continuacion, se presentara el listado de servicios que se ofrecera al empresario.
Asesoria legal y tributaria

e Control de la parte sistematica Financiera — Contable de la empresa.

e Capacitacion sobre impuestos en el proceso de Compras, Ventas, Inventario, Cobros,
Pagos, Cartera, etc.

e Ingreso de Estados Financieros y tributarios de manera Online

e Asesoria Contable, Financiera, tributaria.

e Declaraciones: Formularios 103,104,101 y ATS

e Elaboracion y andlisis de los estados contables mensuales y anuales.

e Presentacion de Estados financieros a la Superintendencia de Compafiias
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Elaboracion de planes de negocio

e Establecimiento de la idea para el negocio

e Estudio del entorno

e Presupuesto y proyeccion de costos y gastos

e Presupuesto y proyeccion de ingresos por ventas

e Estrategias a aplicar de acuerdo al giro de negocio
e Tipos de Financiamiento.

e Permisos y legislaciones acorde al giro de negocio.

e Estudio del producto o servicio a ofertar.
Areas administrativas y contables

e Optimizacion de Recursos.

e Identificar las oportunidades en el entorno para mejorar la empresa.
e Evaluar los métodos de operaciones.

¢ Identificar puntos débiles del negocio.

e Elaboracién y andlisis de los flujos financieros del negocio.

e Control de documentos financieros y facturacion.

e Registro de contabilidad diaria del negocio.
Planes y contactos para buscar financiamientos

¢ Identificacion del presupuesto para financiar las operaciones del negocio.
e Tramites y establecimientos de financiacion.

e Tipos de préstamos.

e Maétodos para lograr un financiamiento.

e Administracion de los recursos financieros.

e Tipos de pagos del financiamiento.
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Obtencion de permisos de funcionamiento

e Permisos municipales.

e Tasas de Habilitacion.

e Permisos del cuerpo de bomberos.
e Permisos de usos de suelos.

e Buenas préacticas de manufactura.
¢ Notificaciones Sanitarias.

e Costos y tramites a realizar.

e Tiempos de obtencion de permisos.
Estrategias de Ventas

e Estrategias segun el giro de negocio.
e Exposicion del producto o servicio.
e Identificacién del publico meta.

e Capacitacion a la fuerza de ventas.

e Motivacion en la fuerza de ventas.

e Medios de contacto al cliente.

e Seguimiento Post-Venta.
Servicio al cliente

e Métodos de trato al cliente.

e Atencion Personalizada.

e Tipos de clientes.

e Encuestas de satisfaccion.

e Conocimiento de Perspectiva del cliente.

e Manejo de clientes complicados.



Dinero Electrénico

e Funcionamiento de dinero electronico.
e Activaciones de cuentas.

e Cargo de dinero electronico.

e Giros y Transferencias.

e Meétodos de cobro y pagos.

e Certificados de Cuentas.

e Prevencion para el robo de dinero electrénico.

Marketing digital

e Manejo de redes sociales

e Tipo de publicidad digital

e Costos y elaboracion de la publicidad digital

e Costos de implementacién y acercamiento al publico.
e Talento humano necesario.

e Fuentes para el marketing digital.
Precio

El Coste es un elemento principal al realizar una compra por parte de clientes es dependiente
de diferentes variables que se toman en cuenta al establecer un precio tales como : Periodo de
tiempo, bienestar y comodidad de las instalaciones, impartir informacion de acuerdo a las
necesidades, conforme al analisis que dieron el resultado del precio o valor que tienen la
posibilidad de cancelar es de $50 a $100 por una hora de capacitacion en un ambiente comodo y
espacioso fue de un 65% de aprobacion conservando el margen de utilidad que estan acorde a las

normas del negocio y precios que tiene aceptacion en el mercado de consumidores.
Plaza

Conociendo que el sector de la Alborada de Guayaquil es un lugar comercial observando los

negocios que existen a sus alrededores son productivos y tienen una alta demanda economica y
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sostenible, por esta razon decidimos plantear y establecer el local alli para impartir, capacitaciones
y asesorias a los microempresarios que existen en el sector, ya que es reconocida por su ubicacion

accesible y comunidad comercial.
Promocion
Estrategias de comunicacion

Para atraer a clientes en volumen de esta manera debemos estar a la altura de las competencias
por esta razon tenemos la iniciativa de activar una plataforma o sitio web donde se publicaran los
cursos que tendremos mensualmente, y las promociones y descuentos que se presenten en el
momento de esta forma nos daremos a conocer en el mercado con el propoésito de situar a laempresa
adentrarse a los pensamientos de los consumidores potenciales y esto implicara el incremento de

ventas en el mercado.

Por otra parte, también se realizara publicidad mediante las redes sociales Instagram, Facebook
y Twitter las cuales tienen una gran afluencia de personas en donde se pretende a llegar mas publico
y negocios ya sea del sector de la Alborada o incluso de otros sectores que se interesen en adquirir

el servicio.

Tabla 26 Gastos de Pagina Web

PAGINA WEB

DESCRIPCION GASTO

ANUAL
Web master (disefiador de pagina) $ 110,00
Hosting $ 55,00
Dominio $ 89,00
Mantenimiento de pagina mensual $ 300,00
TOTAL $ 554,00

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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Tabla 27 Gastos de publicidad

PUBLICIDAD FAN PAGE

DETALLE GASTO DIARIO GASTO MENSUAL PUBLICO OBJETIVO
Facebook e Instagram $5,34 $160,20 55988 PERSONAS
Twitter $2,24 $67,20 14141 personas
TOTAL $227,40

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Los coordinadores estardn encargados de brindar informacion al cliente mediante tripticos o
flyers publicitarios en donde contenga toda la informacion sobre el listado de servicios y precios

que ofrece la empresa

Tabla 28 Gastos de Publicidad Imprenta

PUBLICIDAD IMPRENTA

DESCRIPCION UNIDADES GASTO POR GASTO TOTAL
MENSUALES UNIDAD MENSUAL

Flyers publicitarios 1000 $ 0,12 $120,00

Tripticos 3753 % 0,13 $487,89

Tarjetas de presentacion 200 $ 0,15 $30,00

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

S

g

Figura 22 Modelo de triptico
Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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Estrategias de Fidelizacion

La prioridad para tener un buen servicio al cliente es: dar un comunicado via correo electrénico
sobre informacion de los cursos detallados a cada uno de los clientes, realizar encuestas para
conocer sus necesidades de esta labor se encargaréa la asistente de gerencia quien tendra un listado

de cartera de clientes para brindar mas informacion con respecto a los servicios ofrecidos.

Se brindaré al cliente un porcentaje de descuento del 10% si se mantiene después de la primera
sesion de asesoria que contrata con la finalidad de hacer que el empresario vuelva a solicitar

nuestros servicios para fortalecer varios puntos de su negocio.

4.5. Estudio Econdmico Financiero

Con el andlisis del plan financiero se realizara un proceso contable financiero, econémica de las
observaciones que se obtuvieron anteriormente, que proporcionaran la comprobacién de los
resultados de la empresa, las inversiones proyectadas, y sobre todo la estructura financiera de si
misma. En la cual se va a establecer la suma de los recursos financieros indispensables, identificar
el valor de operacion, ingresos e indicadores que aportaran una ayuda en base a la estimacion
financiera para implementar la creacion de la empresa de capacitacion a las MiPymes en el sector
Alborada.

4.5.1. Salarios y beneficios sociales

El establecimiento de los salarios y beneficios sociales se basaran de acuerdo a lo mencionado
anteriormente en la estructura de la organizacion. Por otra parte, el incremento porcentual para
estimar la proyeccion de los mismos seréa de 1.5% anual, esto corresponde a un porcentaje medio

de incremento en el salario basico de los tltimos cinco afios.
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Tabla 29 Proyeccién de Salarios

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gerente $10.200,00 $10.353,00 $10.508,30 $10.665,92 $10.825,91
Asistente de gerencia  $7.200,00 $ 7.308,00 $7.417,62 $7.528,88 $7.641,82
Contador $ 8.400,00 $8.526,00 $ 8.653,89 $8.783,70 $8.915,45
Coordinador $ 8.400,00 $8.526,00 $8.653,89 $8.783,70 $8.915,45
Capacitador 1 $ 7.200,00 $7.308,00 $7.417,62 $7.528,88 $7.641,82
Capacitador 2 $ 7.200,00 $ 7.308,00 $7.417,62 $7.528,88 $7.641,82
Capacitador 3 $ 7.200,00 $ 7.308,00 $7.417,62 $7.528,88 $7.641,82

Total $ 55.800,00 $ 56.637,00 $ 57.486,56 $ 58.348,85 $59.224,09

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Tabla 30 Beneficios sociales proyectados
OCUPACION DECIMO DECIMO APORTE FONDO DE VACACIONES

TERCERO CUARTO IESS RESERVA
Asistente de gerencia $ 600,00 $ 400,00 $ 802,80 $ 599,76 $ 300,00
Contador $ 700,00 $ 400,00 $ 936,60 $ 699,72 $ 350,00
Coordinador $ 700,00 $ 400,00 $ 936,60 $ 699,72 $ 350,00
Capacitador 1 $ 600,00 $ 400,00 $ 802,80 $ 599,76 $ 300,00
Capacitador 2 $ 600,00 $ 400,00 $ 802,80 % 599,76 $ 300,00
Capacitador 3 S 600,00 S 400,00 S 802,80 S 599,76 $ 300,00
TOTAL $ 3.800,00 $  2.400,00 $ 508440 $ 3.798,48 $ 1.900,00

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Tabla 31 Beneficios sociales anuales

BENEFICIOS SOCIALES

Afio 1 $
Afio 2 $
Afio 3 $
Afio 4 $
Ao 5 $

16.982,88
17.237,62
17.496,19
17.758,63
18.025,01

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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Se realizo el célculo de los beneficios sociales para el personal de la empresa asi mismo tomando
en cuenta el porcentaje de incremento establecido para los salarios como se muestra en la tabla 30
y tabla 31

4.5.2. Inversion

En este célculo presupuestal se definira los bienes que necesitan ser obtenidos para el uso de la
empresa como: Muebles de oficina, equipo de oficina, equipos de computacion, que son
indispensables para el manejo y desarrollo de estados financieros para la implantacion de la

empresa de capacitacion para las MiPymes en el sector Alborada.

Tabla 32 Suministros de Oficina

SUMINISTROS DE OFICINA

DESCRIPCION UNIDADES COSTOUNITARIO COSTO TOTAL

Resmas de papel a4 10 $ 2,55 $ 25,50
Grapadoras 3 $ 3,00 $ 9,00
Perforadoras 3 $ 5,00 $ 15,00
Tinta de impresora 3 $ 5,00 $ 15,00
Folders 20 $ 1,00 $ 20,00
Paquete de plumas 2 $ 2,25 $ 4,50
Cuadernos universitarios 6 $ 1,60 $ 9,60
Posticks 5 $ 1,25 $ 6,25
TOTAL $ 104,85

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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Tabla 33 Equipos de computacion

Equipos de computacién

Detalle Cantidad Precio unitario $ Precio total
Computador de escritorio 15 $ 425,00 $6.375,00
Laptop 1 $ 589,00 $589,00
Impresora multifuncion 1 $ 310,00 $310,00
Total, de equipos de computacion $ 7.274,00
Elaborado por: Moreno, C. (2021)
Tabla 34 Equipos de Oficina
Equipos de oficina
Proyectores 5 $ 339,00 $ 1.695,00
Pantalla de proyeccion 5 $ 80,00 $ 400,00
Juegos de parlantes multimedia 4 $ 140,00 $ 560,00
Teléfono / oficina 2 $ 2000 $ 40,00
Central telefonica 1 $ 370,00 $ 370,00
Total, de equipos de oficina $ 3.065,00
Elaborado por: Moreno, C. (2021)
Tabla 35 Muebles de oficina
Muebles de oficina
Escritorio de gerencia con silla 1 $ 224,00 $ 224,00
Silla p / visitas 4 $ 16,00 $ 64,00
Escritorio p/oficina con silla 2 $ 147,00 $ 294,00
Silla de espera p/visitas 3 asientos 1 $ 60,00 $ 60,00
Archivadores 2 $ 125,00 $ 250,00
Pizarras acrilicas 160x120 4 $ 80,00 $ 320,00
Pupitres Personales 45 $ 22,99 $ 1.034,55
Muebles/computador x3 asientos 5 $ 32,99 $ 164,95
Escritorio sencillo p/ aulas 3 $ 20,00 $ 60,00
Total, de muebles de oficina $ 2.471,50

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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Tabla 36 Instalaciones

Instalaciones

Local Comercial $ 600,00
Deposito $ 600,00
Agua $ 30,00
Luz $ 300,00
Telefonia $ 15,00
Internet $ 35,00
Total, de instalaciones $ 1.580,00
Elaborado por: Moreno, C. (2021)
Tabla 37 Capital de Trabajo
Capital de Trabajo
Mano de Obra $ 4.650,00
Gastos de servicios basicos $ 380,00
Alquiler $ 600,00
Total, capital de trabajo $ 10.060,00

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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Tabla 38 Gastos de constitucion

Destalle / gastos de constitucion Valor Valor Total
Constitucion de la empresa $ 193,10
Servicios de Notaria $ 123,90
Registro Mercantil $ 24,20
Nombramiento para representante legal $ 20,00
Escritura de los socios $ 25,00
Permisos Municipales $ 135,00
Patente Municipal $ 15,00
Permiso de medio Ambiente $ 10,00
Contrato de arrendamiento notariado $ 50,00
Tasa de habilitacion $ 60,00
Copias, Impresiones, Cyber $ 23,00
Transporte $ 39,00
Honorarios $ 70,00
Tasa contra incendios $ 45,00
Publicidad primordial (hojas volantes, $ 520,00
afiches, etc.)

Total, de Activos diferidos $ 1.025,10
Elaborado por: Moreno, C. (2021)
Tabla 39 Inversion total
INVERSION TOTAL
Equipos de computacion $ 7.274,00
Suministros de oficina $ 1.258,20
Equipos de oficina $ 3.065,00
Muebles de oficina $ 2.471,50
Instalaciones $ 1.580,00
Capital de Trabajo $ 10.060,00
Gastos de constitucion $ 1.025,10
TOTAL $ 26.733,80

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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La inversidn general que se tomara es de $26.733,80 los que seran destinados para la compra

de activos fijos, diferidos y capital de trabajo.

4.5.3. Gastos Operativos

Con respecto a los gastos operativos, se tomara en cuenta los gastos administrativos como

sueldos, beneficios sociales y suministro, como también los de ventas que son principalmente los

que se usan para la publicidad del negocio. Para la proyeccién anuales de estos gastos, se utilizard

el crecimiento del producto interno bruto en el Ecuador. Mediante el estudio realizado por

(ASOBANCA, 2021) menciona en su boletin macroeconémico del presente afio al mes de octubre

que la tasa de crecimiento anual es de 2.4% para este afio, por lo que se tomara en cuenta esta

variable para la proyeccion tanto en los gastos como de los ingresos por ventas.

Tabla 40 Gastos Administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

GASTOS
Sueldos y Salarios
Beneficios sociales
Suministros
TOTAL, GASTOS
ADMINISTRATIVOS

ANO 1
$ 55.800,00
$16.982,88
$1.258,20
$74.041,08

ANO 2
$56.637,00
$17.237,62
$1.288,40
$75.163,02

ANO 3
$57.486,56
$17.496,19
$1.319,32
$76.302,06

ANO 4
$58.348,85
$17.758,63
$1.350,98
$ 77.458,47

ANO 5
$59.224,09
$18.025,01
$1.383,41
$78.632,50

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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Tabla 41 Gastos de Ventas

GASTOS DE VENTAS

GASTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Publicidad redes $1.922,40 $1.968,54 $2.01578 $2.064,16 $2.113,70
sociales
Publicidad imprenta $7.654,68 $7.838,39 $8.02651  $8.219,15 $8.416,41
Péagina web $ 725,00 $ 742,40 $ 760,22 $ 778,46 $ 797,15

TOTAL, GASTOS DE  $10.302,08 $ 10.549,33 $10.802,51 $11.061,77 $11.327,26
VENTAS

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

4.5.4. Proyeccion de Ingresos y Gastos

Para la proyeccion de los ingresos se tomo en cuenta el porcentaje de incremento del crecimiento
del producto interno bruto mencionado anteriormente de 2.4%para estimar la demanda e ingresos
de cada afio. Los precios de cada paquete de asesoria se establecieron de acuerdo al criterio del
inversionista tomando en cuenta la informacion obtenida por las encuestas para ofrecer un precio
asequible a los empresarios, como también el contenido que se brindara en cada tema de asesoria

como se muestra en la siguiente tabla.
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Tabla 42 Proyeccion de Ingresos y Gastos

PROYECCION DE INGRESOS Y GASTOS

Detalle
Asesoria legal y tributaria
Elaboracion de planes de negocio
Areas administrativas y contables
Planes y contactos para buscar
financiamientos
Obtencidn de permisos
Estrategias de Ventas
Servicio al cliente
Dinero Electronico
Marketing digital
TOTAL, DE INGRESOS

CANT

29
20
44
22

15
18
18
22
33

Costo c/Capacitacion

$55,00
$55,00
$55,00
$55,00

$25,00
$45,00
$45,00
$25,00
$25,00

Valor mensual

$ 1.595,00
$ 1.100,00
$2.420,00
$ 1.210,00

$ 375,00
$ 810,00
$ 810,00
$ 550,00
$ 825,00
$ 9.695,00

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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Tabla 43 Proyeccion de Ingresos

PROYECCION DE INGRESOS

DETALLE

Asesoria legal y
tributaria

Elaboracion de planes
de negocio

Areas administrativas
y contables

Planes y contactos
para buscar
financiamientos

Obtencién de
permisos

Estrategias de Ventas

Servicio al cliente

Dinero Electronico

Marketing digital
TOTAL

$

ANO 1
$19.140,00

$ 13.200,00

$ 29.040,00

$ 14.520,00

$ 4.500,00

$9.720,00

$9.720,00
$ 6.600,00
$9.900,00

116.340,00

ANO 2
$19.599,36

$ 13.516,80

$29.736,96

$ 14.868,48

$ 4.608,00

$9.953,28

$9.953,28
$ 6.758,40
$10.137,60

$ 119.132,16

ANO 3
$20.069,74

$13.841,20

$ 30.450,65

$ 15.225,32

$4.718,59

$10.192,16

$10.192,16
$6.920,60
$ 10.380,90

$121.991,33

ANO 4
$20.551,42

$14.173,39

$31.181,46

$ 15.590,73

$4.831,84

$ 10.436,77

$ 10.436,77
$7.086,70
$ 10.630,04

ANO 5
$21.044,65

$ 14.513,55

$ 31.929,82

$ 15.964,91

$4.947,80

$ 10.687,25

$ 10.687,25
$7.256,78
$10.885,17

$124919,12 $ 127.917,18

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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Tabla 44 Proyeccién de Gastos

PROYECCION DE GASTOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gastos de $ 74.041,08 $75.818,07 $77.637,70 $ 79.501,00 $81.409,03
Administracion
Gastos de Ventas $10.302,08 $10.549,33 $10.802,51 $11.061,77 $11.327,26
Descuentos $11.634,00 $11.913,22 $12.199,13 $12.491,91 $12.791,72

TOTAL $ 95.977,16 $  98.280,61 $100.639,35 $ 103.05469 $ 105.528,00

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

En la proyeccién de los gastos, se afiade adicional a los gastos de administracion y de ventas,
los descuentos que se realizaran por fidelizacion de los clientes, esto se realiza con una proyeccion
del 10% sobre los ingresos por ventas para poder representar este rubro dentro de los gastos de la

empresa.

4.5.5. Financiamiento

El financiamiento del negocio se realizara en $20.000 mediante un préstamo bancario al banco
BanEcuador con una tasa de interés del 10.21%, el cual ser& cancelado en un plazo de 5 afios y los
pagos se los realizaran cada trimestre, teniendo asi 20 periodos de pago de la cuota del préstamo.
La aportacion por parte de los accionistas sera de $6.733,80, lo cual con esto se estaria cubriendo
la inversidn total necesaria para que la empresa pueda comenzar con sus operaciones comerciales

en el sector de la Alborada. La tabla de amortizacion del préstamo se muestra como sigue.
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Tabla 45 Tabla de Amortizacion

N.° FECHA DE PRESTAMO CUOTA INTERES AMORTIZACION SALDO
PERIODO VENCIMIENTO FINAL
1 1/3/2022 $20,000.00 $2,382.95  $2,042.00 $340.95 $ 19,659.05
2 1/6/2022 $ 19,659.05 $2,382.95 $2,007.19 $375.76 $ 19,283.29
3 1/9/2022 $19,283.29 $2,382.95 $1,968.82 $414.13 $ 18,869.16
4 1/12/2022 $ 18,869.16 $2,382.95 $1,926.54 $ 456.41 $ 18,412.75
5 1/3/2023 $18,412.75 $2,382.95 $1,879.94 $503.01 $ 17,910
6 1/6/2023 $17,909.75 $2,382.95  $1,828.59 $ 554.36 $ 17,355
7 1/9/2023 $17,355.38 $2,382.95 $1,771.98 $610.97 $ 16,744
8 1/12/2023 $ 16,744.42 $2,382.95 $1,709.60 $673.35 $ 16,071
9 1/3/2024 $ 16,071.07 $2,382.95  $1,640.86 $742.09 $ 15,329
10 1/6/2024 $ 15,328.98 $2,382.95  $1,565.09 $817.86 $ 14,511
11 1/9/2024 $14,511.12 $2,382.95 $1,481.58 $901.37 $ 13,610
12 1/12/2024 $ 13,609.75 $2,382.95  $1,389.56 $993.39 $ 12,616
13 1/3/2025 $12,616.36 $2,382.95 $1,288.13 $1,094.82 $ 11,522
14 1/6/2025 $11,521.54 $2,382.95 $1,176.35 $ 1,206.60 $ 10,315
15 1/9/2025 $10,314.94 $2,382.95 $1,053.15 $1,329.80 $ 8,985
16 1/12/2025 $8,985.14 $2,382.95 $917.38 $ 1,465.57 $ 7,520
17 1/3/2026 $7,519.57 $2,382.95 $767.75 $1,615.20 $ 5,904
18 1/6/2026 $5,904.37 $2,382.95 $602.84 $1,780.11 $4,124
19 1/9/2026 $4,124.26 $2,382.95 $421.09 $1,961.86 $2,162
20 1/12/2026 $2,162 $2,382.95 $220.78 $2,162.17 $0

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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Tabla 46 Total de Interés y préstamo anual

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Total, de interés $7,944.55 $7,190.12 $6,077.09 $4,435.02 $2,012.45
anual
Total, pago de préstamo $1,587.25 $2,341.68 $3,454.71 $5,096.78 $7,519.35

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Se establecié el total que se realizara en el pago del interés del préstamo por afio, asi como

también en el pago de las cuotas que se realizaran cada trimestre.
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4.5.6. Estados de Resultados Integral Proyectado

Tabla 47 Estados de Resultados Integral Proyectado

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por ventas $116.340,00 $119.132,16 $121.991,33 $124.919,12 $127.917,18
Costos de ventas $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Utilidad bruta en venta $116.340,00 $119.132,16 $121.991,33 $124.919,12 $127.917,18
Gastos operacionales $84.343,16  $85.71235  $87.10457  $88.520,24 $89.959,76
Gastos administrativos $74.041,08  $75.163,02 $76.302,06  $77.458,47 $ 78.632,50
Gastos de ventas $10.302,08 $10.549,33 $10.802,51 $11.061,77 $11.327,26
Utilidad operativa $31.996,84  $33.419,81  $34.886,76  $36.398,88 $37.957,42
Gastos financieros $ 7,944.55 $7,190.12 $6,077.09 $4,435.02 $2,012.45
Interés préstamo bancario $ 7,944.55 $7,190.12 $6,077.09 $4,435.02 $2,012.45
Utilidad del ejercicio $24,052.29 $ 26,229.69 $ 28,809.67 $31,963.87 $ 35,944.97
Participacion 15% $ 3,607.84 $3,934.45 $4,321.45 $4,794.58 $5,391.75
Utilidad antes de impuesto $20,444.44  $22,295.24  $24,488.22  $27,169.29 $30,553.23
Impuesto a la renta 22% $4,497.78 $4,904.95 $5,387.41 $5,977.24 $6,721.71
Utilidad antes de reserva $15,946.67 $17,390.29  $19,100.81  $21,192.04 $23,831.52
Reserva legal 10% $1,594.67 $1,739.03 $1,910.08 $2,119.20 $2,383.15
UTILIDAD DEL PERIODO $14,352.00 $15,651.26 $17,190.73 $19,072.84 $21,448.37

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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4.5.7. Flujo de Efectivo Proyectado

Tabla 48 Flujo de Efectivo Proyectado

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

INGRESOS
INGRESOS

Ingreso por Ventas
TOTAL, INGRESOS
EGRESOS
OPERATIVOS
Costos de produccién
Gastos Administrativos
Gastos de Ventas

15 % REPARTO
UTILIDADES

22% |. RENTA
TOTAL, EGRESOS
OPERATIVOS
FLUJO NETO
OPERATIVO
INVERSIONES
INVERSION
INVERSION TOTAL
EGRESOS
FINANCIEROS

Pago de préstamo Banco
Pago de interés préstamo
FLUJO NETO
FINANCIERO

FLUJO NETO TOTAL

ANO 0

$6.733,80
$-20.000,00

$-20.000,00

$-20.000,00

ANO 1

$ 116.340,00
$ 116.340,00

&+ © A B e

74.041,08
10.302,08
3.661,95

4.565,23
92.570,33

23.769,67

$1,587.25
$7,944.55
$9,531.80

$14,359.42

ANO 2

$119.132,16

$

B B P Py

119.132,16

75.163,02
10.549,33
3.987,74

4.971,39
94.671,48

24.460,68

$2,341.68
$7,190.12
$9,531.80

$15,048.60

ANO 3

$121.991,33
$ 121.991,33

76.302,06
10.802,51
4.370,85

5.449,00
96.924,42

&+ © A B e

25.066,91

$3,454.71
$6,077.09
$9,531.80

$15,646.10

ANO 4

$124.919,12
$ 124.919,12

&+ © A B e

77.458,47
11.061,77
4.834,34

6.026,81
99.381,39

25.537,74

$5,096.78
$4,435.02
$9,531.80

$16,095.26

ANO 5

$127.917,18
$127.917,18

78.632,50
11.327,26
5.411,61

6.746,47

$102.117,84

$

25.799,34

$7,519.35
$2,012.45
$9,531.80

$16,312.17

Elaborado por: Moreno, C. (2021)
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4.5.8. Andlisis de rentabilidad

Punto de Equilibrio

Tabla 49 Punto de Equilibrio

Variables 2022 2023 2024 2025 2026
Ventas $116.340,00 $119.132,16 $121.991,33 $124.919,12 $127.917,18
Costos Variables $21.936,08 $22.462,55 $23.001,65 $23.553,69 $24.118,98
Costos Fijos $74.041,08 $75.818,07  $77.637,70 $79.501,00 $81.409,03
P.E. % 78% 78% 78% 78%

P.E. Clientes 253 260 266 272
PE. $ $91.245,57 $93.435,46  $95.677,91 $97.974,18 $100.325,56

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

El célculo del punto de equilibrio se lo realiza con la finalidad de conocer cuél es el nivel de
ganancias, clientes y rentabilidad que debe alcanzar la empresa para poder generar utilidad y

mantenerse en el mercado.
CAPM, WACC

El célculo del CAPM se realiza para poder obtener la tasa de descuento de la inversion, para
esto se toma varios indicadores como es la tasa libre de riesgo del 8,24% que se puede obtener
mediante la pagina del banco central del Ecuador, el riesgo de mercado acorde al giro de negocios
de la empresa de servicios seria de 9,33% la cual se toma como referente de la bolsa de valores de
guayaquil, el puntaje de riesgo pais actual de 8.73 y un coeficiente beta de 0.88 de acuerdo al

mercado de servicios.

CAPM = RF + (RM — RF) x B + RP
CAPM = 0,0824 + (0,0933 — 0,0824) * 0,0088 + 0,0873 = 17%

El resultado del célculo fue del 17%, este sera utilizado para la aplicacion en la formula del
wacc y asi obtener la tasa de descuento del proyecto y realizar la estimacion de rentabilidad del

mismo.
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E D
WACC = CAPM —— + Tl 5—— (1= T)

WACC = 0,17 6.753,80 +0.1021 20.000 (1-0,22)
© 7777 6.733,80 +20.000 20.000 + 6.733,80 ’

WACC = 10.24%

Mediante estos métodos se obtuvo que la tasa de descuento del proyecto es de 10.24%, indicador

que serd utilizado para su analisis en la rentabilidad de los flujos.
VAN, TIR, PAYBACK

Para la realizacién de estos indicadores se tomd los flujos de efectivo de cada afio proyectado

como se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 50 Flujos de caja proyectado

FLUJOS DE CAJA PROYECTADO

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujo de Caja Neto $14,359.42 $15,048.60 $15646.10 $16,095.26 $16,312.17
Inversion $6.733,80
Préstamo -$20.000,00
Resultado -$20.000,00 $14,359.42 $15,048.60 $15,646.10 $16,095.26 $16,312.17

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Tabla 51 Indicadores Financieros

INDICARES FINANCIEROS

WACC 10,24%

TIR 69,65%
VAN $58.003,76
PERIODO DE RECUPERACION 1 ANO 10 MESES
RELACION C/B $1,83

Elaborado por: Moreno, C. (2021)

Mediante los célculos realizados se pudo obtener un Valor Actual Neto de $58.003,76, una tasa
interna de retorno del 69,65%, el periodo de recuperacion de la inversidn sera dentro de 1 afioy 10
meses y una relacion costo-beneficio de $ 1,83 en donde se comprende que es un valor mayor a 1,

con estos indicadores se puede decir que el actual plan de negocios es viable.

91



CONCLUSIONES

Se realizaron entrevistas a propietarios de negocios en el sector de la Alborada, con la
finalidad de identificar cuales son las principales falencias que tienen en el
funcionamiento de la empresa como también las dificultades que se les presenta en el
mercado. Por otra parte, también se realiz6 encuestas a los residentes de este sector. Cabe
recalcar que en esta parte de la encuesta se tomo en cuenta a las personas que sean
propietarias o hayan dirigido algun tipo de empresa MiPymes, en donde se pudo obtener

informacidn relevante para realizar las diferentes estrategias para la empresa.

Las estrategias a emplear para darle mas exposicion al negocio, son de promocionar la
empresa utilizando el marketing digital, la cual es la fuente de publicidad con mayor
acogida y de mas alcance en la actualidad. Se realizard campafias mediante redes sociales
como también la creacion de una pagina web. Por otra parte, también se hara uso de la
publicidad imprenta con informacidn relevante sobre los servicios que ofrece la empresa.
También se brindara descuentos a los empresarios que sean constante en la asistencia de

capacitaciones como método de fidelizacion.

Se establecié todos los recursos necesarios para gque la empresa comience con sus
operaciones comerciales, esto se incluye el recurso humano como también los equipos
para adecuar cada departamento de la empresa y la localizacién de la misma, lo cual
mediante la realizacion de un método subjetivo de ponderacion se determiné que la

ubicacion mas factible seria en la Alborada Tercera etapa Mz 5 V3.

La inversidn necesaria para la puesta en marcha del negocio es de $26.733,80, lo cual
sera financiado por un préstamo bancario de $20.000 al banco BanEcuador y los
$6.733,80 sera por aporte de los socios. Mediante los indicadores de rentabilidad se pudo
verificar que el plan de negocios es viable teniendo un Valor Actual Neto de $58.003,76,
una tasa interna de retorno del 69,65%, el periodo de recuperacion de la inversion sera

dentro de 1 afio y 10 meses.
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RECOMENDACIONES

Las estrategias deben seguir enfocadas hacia el empresario que dirijan las empresas
MiPymes, con la finalidad de que puedan percibir cuales son los conocimientos que
desean adquirir para mejorar la empresa, siendo esto expuesto mediante los medios de
comunicacion con mayor afluencia y realizando visitas a cada establecimiento para

presentar los servicios de la empresa a los empresarios.

Ofrecer mas temas para capacitar de las que ya ofrezca la empresa, todo esto buscando
captar mas empresas que busquen soluciones para fortalecer otros tipos de falencias y

no solo las administrativas.

Extender el servicio de asesoria en gestion administrativa a los demas sectores de la
ciudad de Guayaquil, debido a lo que se demostro anteriormente, las MiPymes son las
que brindan un gran aporte al sector econdmico del pais siendo este tipo de empresas las
de mayor cantidad, por lo que hay una oportunidad de negocio buscando en otros
sectores comerciales; esto siempre y cuando se mantenga un precio razonable de
capacitacién para que el empresario lo perciba mas como necesidad y no como un gasto

al momento de adquirir el servicio.
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ANEXQOS
Anexo 1 Disefio de la encuesta

[ Universidad Laica
VICENTE ROCAFUERTE |
— i
VoS ! —
e FADM

g @

~Universidad Laica Vicente Rocafuerte De Guayaquil
Facultad de Administracion

Carrera Ingenieria Comercial

Encuesta

Esta encuesta fue realizada para poder conocer el comercio en el sector Alborada y sus falencias al
momento de emprender un negocio.

1. ¢Cual es su nivel educativo?

a. Escuela

b. Colegio

c. Universidad

2. ¢A qué grupo comercial pertenece su negocio?

comercial

manufactura

Alimentos y bebidas

construccion

servicios
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3. ¢Usted es propietario o0 administra algun tipo de empresa micro, pequefia 0 mediana?

Si ()
No ()

4.;Qué lapso de tiempo tiene su negocio en el mercado?

1 a 3 aflos

3 a5 afos

5 afios en adelante

5. ¢ Cuél fue la razdn para emprender su propio negocio?

Ser su propio jefe

Tener independencia financiera

Dedicarse a lo que le gusta

La idea surgio de algin seminario o
capacitacion que obtuvo.
Otra

6. ¢En el tiempo que lleva con su negocio a recurrido a tomar seminarios o capacitaciones que
ayude a la mejora de su negocio?

Si ()
No 0
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7. ¢ Tiene conocimiento que existen empresas que se dedican a orientar y asesorar en gestion
administrativa y financiera?

Si ()
No ()

8. ¢Estaria de acuerdo si en el sector Alborada existiera un servicio de capacitacion y
asesoramiento en el area administrativa y financiera con el fin de ayudar a los pequefios
negocios del sector?

De acuerdo

En desacuerdo

Talvez

9. ¢(EIl servicio de asesoria administrativa y financiera ayudara a potencializar su empresa
cumpliendo todas las metas propuestas y contribuyendo al crecimiento de esta? ;Utilizaria
este servicio?

Si

No

Talvez
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10. ¢Qué conocimientos quisiera desarrollar que le ayude a la mejora de su negocio de acuerdo
a nuestra asesoria?

Asesoria legal y tributaria

Elaboracion de planes de negocio

Areas administrativas y contables

Planes 'y contactos para  buscar
financiamientos

Obtencion de permisos

Ventas

Servicio al cliente

Dinero Electrénico

Marketing digital

11. ;Con que frecuencia asistiria a las capacitaciones?

Dos veces al afio

Tres veces al afio

Cuando lo requiera

12. ;Estaria de acuerdo a pagar por las capacitaciones?

si ()
No ()

13. ¢ Qué rango de valor estaria conforme a remunerar por las capacitaciones?

a. $50 - $100

b. $200 - $400

c. $500-$ 1000
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Anexo 2 Entrevista

(___Universidad Laica
VICENTE ROCAFUERTE |
de Guayaquil | m

A\ 4

6

o

™~ Universidad Laica Vicente Rocafuerte De Guayaquil
Facultad de Administracion

Carrera Ingenieria Comercial

Entrevista

1. ¢Cudl es su opinidn sobre la creacion de una empresa de asesoria en gestion

administrativa para MiPymes en el sector la alborada de la ciudad de guayaquil?

2. ¢Qué piensa usted que le beneficiaria acudir a las capacitaciones y asesoramiento de

emprendedores para la mejora del cumplimiento de funciones en su negocio o empresa?
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4. ¢Con que frecuencia y horario desea acudir a las capacitaciones?

5. ¢Si usted deseara usar nuestro servicio, estaria de acuerdo a cancelar un valor de

estandar medio o alto?
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Anexo 3 Google drive.

Preguntas  Respuestas )  Configuracién

385 respuestas
: @
Resumen Pregunta Individual
1 de 385 ¥ 6 m

Encuesta para la creacion de una empresa de
asesoria en gestion administrativa

Esta encuesta fue realizada para poder conocer el comercio en el sector Alborada y sus falencias al momento
de emprender un negocio

(Cual es su nivel Educativo?

Escuela

Figura 23 Encuestas Online

Fuente: (Google drive Formularios, 2021)
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