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CAPITULO |

1. INTRODUCCION

El propdsito del proyecto de investigacion, es promover el crecimiento de las
microempresas del sur de la ciudad de Guayaquil, a través de asesorias de marketing,
permitiéndoles asi a sus duefios 0 administradores posicionar sus negocios en el sector

en el que se encuentran ubicados.

El mercado de las empresas asesoras en marketing aun no esta totalmente
copado, es por eso que encontramos la oportunidad de desarrollar “Asesorias CR”,
esta empresa direcciona a los administradores de las microempresas para que estos den

un giro total a sus negocios.

“Asesorias CR”, se especializa en dar directrices en cuanto a la imagen
corporativa y personal, de tal manera que las microempresas y sus administradores

impongan su propia marca.

Al referirnos a imagen corporativa hablamos directamente del espacio fisico
(la microempresa) y la imagen personal como su nombre lo indica es al talento
humano que labora en la microempresa, las personas son las que deben proyectar una
buena imagen de tal manera que se distingan de la competencia y no solo nos

referimos al aspecto fisico sino también a la personalidad de cada colaborador.
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1.1 TEMA

Estudio de Factibilidad para la creacion de una Empresa de Asesoramiento de

Marketing a Microempresarios en el sur de la ciudad de Guayaquil.

1.2 DIAGNOSTICO

El proposito del proyecto de investigacion, es promover el crecimiento de las
microempresas del sur de Guayaquil, a través de asesorias de marketing,
permitiéndoles asi a sus duefios o administradores posicionar sus negocios en el sector

en el que se encuentran ubicados.

Nos dirigimos a las microempresas que segun la Superintendencia de
Compaiiias las define como aquellas que tiene entre 1 a 9 trabajadores, un valor de
ventas o ingresos brutos anuales inferiores a cien mil dolares de los Estados Unidos de
América o un volumen de activos de hasta cien mil délares de los Estados Unidos de

América.l

Las microempresas son un gran aporte en la economia del pais, generando
empleo a muchos de los habitantes, que si bien es cierto en el Gltimo censo realizado
en Ecuador en el afio 2010 por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC),
reflejo que en el Ecuador existe un total de 15°469.926 habitantes, siendo la ciudad de

Guayaquil una de las mas pobladas del pais con 2.350.915 habitantes.?

Haciendo referencia a empresas de mayor tamafio en el sur de Guayaquil
anteriormente no contabamos con Centros Comerciales, solo teniamos las

microempresas, hace unos 10 afios aproximadamente empezdé la construccion del Mall

! Fuente: Superintendencia de Compaiifas http://www.capig.org.ec/

2 Fuente : Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) http://inec.gob.ec/cpv/



http://www.capig.org.ec/
http://inec.gob.ec/cpv/
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del Sur y del Rio Centro Sur; estos centros comerciales ocasionaron que disminuyeran
las ventas en las microempresas, porque las personas que antes solian comprar en las

microempresas, ahora prefieren la comodidad de los centros comerciales.

En cuanto ha tema de competencia como ejemplo podemos mencionar a los
supermercados Tia, los Mini de Mi Comisariato y Superdespensas Aki y Gran AKki,
que son competencia directa para los Mini Market, debido a que las personas prefieren
hacer compras para toda la semana, y estos lugares les brindan créditos, promociones
y productos a menor precio, pero esto no ha sido motivo para dar de baja a las
microempresas, porque actualmente las microempresas han ido abriéndose campo en

el mundo cambiante de los negocios tratando asi de actualizarse e innovar.

A pesar de las desventajas arriba mencionadas, las microempresas no se
quedan atrés, pues también cuentan con varias ventajas que las ha ayudado a seguir

escalando un peldafio méas en el mercado, entre ellas detallamos las siguientes:
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Tabla 1.1

Ventaja de las Microempresas

Las MYPES tienen la posibilidad de poder ofrecer

Trato Personalizado » .
una atencion personalizada.

Las microempresas estan mas cerca de sus clientes,
Mejor Atencién al

Cliente

esto les permite conocer mejor sus necesidades,
preferencias gustos, y de esta manera poder ofrecer

una mejor atencion.

Por el tamafno de su mercado se le facilita conocer

Mejor acceso a la . o o
) B mejor a su publico objetivo y a la vez estar al tanto de
informacion del

los nuevos cambios que surgen el en mercado.
mercado

Mejor flexibilidad para Por su estructura sencilla, tienen la ventaja de

adaptarse a los cambios adaptarse mejor y de una manera mas rapida a las
del mercado nuevas necesidades y preferencias de los

consumidores.

Pueden innovar continuamente, de poder lanzar al

Mayor Capacidad de . .
y P mercado nuevos productos, promociones sin correr

innovacion . .
demasiado riesgo.

Mejor  manejo  de Pueden atender mejor los reclamos del cliente.
reclamos

Elaborado por: Las autoras

Esto abre las puertas para la creacion de la empresa de asesoramiento en
marketing “Asesorias CR”, que tiene como propdsito contribuir al crecimiento de las

microempresas.
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En el cantdn Guayaquil, parroquia Guayaquil segun el INEC la poblacion
econémicamente activa comprendida de los 10 afios en adelante es de 993.404 3los
establecimientos economicos son 15.538, estos emplearon un total de 441.976
personas, en el sur se cuenta con un total de 2.486 microempresas.

Las principales actividades econdémicas en el canton Guayaquil son:

Actividades productivas:

e Elaboracién de productos de panaderia.

e Fabricacion de productos metalmecanicos para uso estructural.

Actividades de comercio:

e Venta al por menor de alimentos, bebidas y tabacos.

e Otras actividades de ventas al por menor en comercios no especializados (en

las que no predominan los productos alimenticios, las bebidas o el tabaco).

Servicios:

e Actividades de restaurantes y servicios moviles de comida.

e Otras actividades de telecomunicaciones.

Entre los grupos de microempresas que existen en Guayaquil tenemos las siguientes:

e Productos alimenticios y bebidas

e Cueroy calzado

e Madera y muebles

3 Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
http://inec.gob.ec/tabulados_CPV/7_CONDAC _PROV_CANT_PARROQ_SEXO.xls



http://inec.gob.ec/tabulados_CPV/7_CONDAC_PROV_CANT_PARROQ_SEXO.xls
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e Productos quimicos y plasticos

e Papelerias

e Agricolas

e Atrticulos para fiestas, bazar y juegos infantiles

e Textiles y confecciones

o Ferreterias y materiales de construccién

o Opticas

Todas estas microempresas dan empleo de 1 a 9 personas, ayudando asi a

reducir el desempleo en el pais.

Mediante una breve observacion realizada en el sur de Guayaquil, las autoras

exponen lo siguiente:

En el sector de las Acacias encontramos un aproximado de 20 microempresas,
el 80% son negocios familiares, los cuales no emplean personas ajenas al seno

familiar.

Con esta observacion constatamos que estas microempresas no cuentan con
estrategias de ventas y comercializacion especializada, que les ayude a su crecimiento,
motivo por el cual muchas de ellas no pueden mantener una estabilidad y tienden a
desaparecer. A esto se suma la competencia de negocios que se dedican a actividades

similares que por tener una asesoria técnica se mantienen en el mercado.
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Parte de las microempresas carecen de metas definidas, sus administradores
desean que sus negocios crezcan y que lleguen a ser como las grandes empresas, pero

ignoran como hacerlo o no cuentan con las herramientas necesarias para lograrlo.

1.2.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Vivimos en un mundo globalizado donde el sector de los negocios se vuelve
cada vez mas complejo y cada dia se requiere de mas y mejores herramientas que
ayuden a comprender el entorno del mismo. Las microempresas contribuyen al
crecimiento economico del pais, pero llevan la desventaja frente a las grandes
empresas, son ellas las que no cuentan con estrategias que las ayuden en su
crecimiento y desarrollo por parte de sus administradores, simplemente porque
desconocen de ciertas tacticas para lograr la captacion y fidelidad de sus clientes.

El objetivo del Proyecto de Investigacion, es fomentar el éxito de las
microempresas, a través de estrategias de marketing que les permita salir del

estancamiento.

1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

Al constatar que las microempresas no cuentan con las herramientas
necesarias para llevar a la cima sus negocios, se propone la creacion de la empresa de
asesoria en marketing, la cual aportara con estrategias especificas ajustandolas a sus
necesidades.

Esto permite responder la siguiente interrogante:

¢En qué incide la implementacion de una empresa de asesoramiento en
marketing a microempresarios, beneficiara o no a los negocios del sur de la ciudad

de Guayaquil?
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Las autoras consideran que el proyecto de investigacion propuesto estd
enmarcado en la linea de Emprendimiento e Innovacién enfocada al marketing,
emprendimiento e innovacion de las Pymes, para llegar a la meta y resultados

esperados.

Todos los empresarios estan obligados a ver més alla de la situacién actual de
sus negocios Yy visionarse al impacto que puedan tener los mismos con la ayuda de

estrategias especificas.

Se estima que las microempresas mejoraran su nivel de competitividad con la

creacion de la empresa de asesoramiento en marketing en el sur de Guayaquil.

Las microempresas no cuentan con un departamento de marketing porque
esto les genera altos costos, nos dirigimos a estos negocios, ya que deben estar

enmarcados en la comercializacion y expansion de los mismos.

El marketing no consiste solamente en lanzar un producto en el momento
indicado y con el precio més justo en el mercado, también comprende el servicio de
venta y de imagen. Por lo que creemos que el presente proyecto de investigacion no

sea un proyecto escrito sino implementarlo.
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1.4 JUSTIFICACION

Actualmente en nuestro pais, se genera cada vez mas la creacion de nuevas
microempresas, por el hecho de que parte de sus habitantes se encuentran

desempleados y buscan una manera de generar ingresos.

Es muy comun ver en cada ciudadela, barrio o sector de Guayaquil como
minimo tres microempresas ya sean estas despensas de abastos, ferreterias y materiales

de construccidn, distribuidores de producto de limpieza, etc.

No es necesario alquilar o comprar un local para poder instalar cualquiera de
estas microempresas, los emprendedores lo hacen desde las instalaciones de sus

hogares, formando asi un negocio familiar.

Los microempresarios dirigen sus negocios intuitivamente que a los menos
afortunados no les ha ayudado, esto ha provocado que mantengan sus microempresas

en un prolongado estancamiento.

Asumiendo un compromiso con los microempresarios del sur de la ciudad de
Guayaquil, se quiere hacer realidad que la asesoria de marketing brindada, les

garantizara excelentes resultados.

El Estudio de Factibilidad para la Creacion de una Empresa de Asesoramiento
en Marketing a Microempresarios en el Sur de la ciudad de Guayaquil, surge de la
falta de originalidad de las microempresas cuya vision no abarca la importancia

estratégica de estas areas motrices de la comercializacion.

La funcién de una empresa que brinda asesoria en marketing consiste en
proporcionar informacion estratégica a microempresas que requieran generar ventaja

competitiva.
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Mantener un departamento de marketing resulta muy costoso, lo que ha
provocado que los duefios y administradores de las microempresas lo excluyan de la

misma.

Para poder establecer la importancia de este proyecto se realiza un estudio
micro y macro ambiental de la situacion actual, el mismo que permita puntualizar
claramente las oportunidades y amenazas del mismo, esto ayudara a la elaboracion del

proyecto.
Esta investigacion incluye las estrategias adecuadas para poder introducirse
en el mercado bajo esquemas realistas combinados paralelamente con la visién a largo

plazo, para de esta manera poder obtener un crecimiento sostenido para este tipo de

proyecto.

1.5 OBJETIVOS: GENERAL Y ESPECIFICOS

1.5.1 OBJETIVO GENERAL

Fomentar el crecimiento y éxito de las microempresas en el sector sur de la

ciudad Guayaquil mediante la aplicacién de estrategias de marketing.

1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1.Proporcionar a los microempresarios en el sector sur de la ciudad de Guayaquil
los servicios de asesorias de marketing que permitan de manera adecuada

administrar sus negocios e incrementar sus ventas.

2. Establecer una cartera de servicios de apoyo al desarrollo microempresarial.

3. Establecer estrategias de posicionamiento microempresarial.
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1.6 INTENCIONALIDAD DE LA INVESTIGACION

El propdsito por el cual se realiza la investigacion, es porque se quiere
demostrar si es factible la creacion de la empresa de asesoramiento en marketing a

microempresarios en el sur de la ciudad de Guayaquil.

Hay muchas personas emprendedoras que decidieron por empirismo
establecer una microempresa sin haber realizado un estudio de mercado, para saber si
era viable o no llevarla a cabo, es por esta razon que muchos de ellos no han tenido

éxito y han fracasado.

A través de la creacion de la empresa de asesoramiento se quiere lograr el

éxito de las microempresas y su posicionamiento frente a la competencia.

El marketing es una herramienta que estd en constante evolucién y que le
permite a las microempresas ponerse en ventaja si es aplicado de la manera correcta,

aprovechando todas las estrategias.
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CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO

2.1 ESTADO DEL CONOCIMIENTO DE PROYECTOS DE ASESORIAS EN
MARKETING.

En materia de proyectos de asesorias en marketing, existen diferentes autores
que han aportado sobre el tema, tomando en cuenta que los diferentes trabajos
desarrollados tienen similitudes y diferencias en sus aportes.

Iniciamos con el enfoque de lo que es marketing.

El marketing en el mundo ha tenido variaciones a través del tiempo, y las
grandes empresas en asesoria cada vez innovan y se actualizan para brindar un mejor
servicio a sus clientes logrando de esta manera satisfacer sus necesidades

asegurandoles el éxito de sus negocios.

Esta estrategia utiliza una ampliacién de las técnicas utilizadas en el pais
principal de la empresa. Segun la American Marketing Association el “Marketing
Internacional es un proceso multinacional de planeacion y ejecucién de la concepcion
poner precios, promocion y distribucion de las ideas, las mercancias, los servicios

para crear intercambios que satisfagan, objetivos individuales u organizacionales.”™

En palabras simples el marketing internacional es la aplicacion de los
principios de marketing a través de fronteras nacionales. Sin embargo hay una
transicion entre que se expresa generalmente por el marketing internacional vy

marketing global las cuales son palabras iguales.

El cruce es el resultado del proceso de la internacionalizacion. Muchos

autores americanos y europeos ven el marketing internacional por una extension trivial

4 Fuente: Marketing Internacional http://es.m.wikipedia.org/wiki/Marketing_internacional


http://es.m.wikipedia.org/wiki/Marketing_internacional
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de la exportacién cuando la mezcla de la mercadotecnia es adaptada simplemente en
una cierta manera para seguir las diferencias de los consumidores y segmentos. De
ellos sigue que el marketing global toma una aproximacion mas estandarizada a los
mercados mundiales y su enfoque a la igualdad, en otras palabras a las similitudes de

los consumidores y segmentos.

Existen diversidades de empresas que brindan asesoria en marketing en

nuestro pais, y no solo en marketing, también en otras areas como son:

v" Administrativas

v" Contables

v Legales

v'Auditorias

v" Tributarias

v" Financieras

v Imagen

v" Técnica

v" Juridica

v" Informéatica

v" Relaciones Publicas
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A continuacién nombraremos a algunas de las empresas que prestan sus
servicios de asesoria en marketing a los grandes negocios de los diversos sectores del
pais, es aqui donde “Asesorias CR” tiene la oportunidad de ingresar al mercado de las
Asesorias de Marketing a Microempresarios en el sur de Guayaquil, entre ellas

tenemos a:

DAGER CONSULTING & ASOCIADOS

Es un equipo de profesionales altamente capacitados y calificados para brindar
soluciones eficientes para sus proyectos comerciales y empresas. Brindan consultorias

de marketing, ventas, distribucion y Proyectos Empresariales.

Direccién:
Parque Empresarial Colon
Torre 1 Oficina #103

info@dagerconsulting.com

MARKETING ADVICE

Direccion:

Quito, Hernandez de Giron Oe4-175 y Vasco de Contreras, Edificio Obando, Piso 1
PBX: (593)(2) 603 6779 — (2) 244 3109

SURVEY DATA GROUP

Direccion:

Guayaquil: balsamos 1008 entre Ilianes y jiguas, Urdesa
Telf. (593-4) 2385694
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2.2 FUNDAMENTACION TEORICA

2.2.1 MARCO TEORICO

Para definir el marketing nos basaremos en las definiciones de diferentes autores:

2.2.1.1 ;QUE ES MARKETING?

“El marketing es muchas cosas. Es esencial para la supervivencia de la
mayoria de las organizaciones; es acompasado y dindmico, es muy visible; es
gratificante para quienes lo practican con éxito y frustrante para los menos
afortunados; incluso llega a ser controvertido. Pero de una cosa se puede estar

seguro: jnunca sera aburrido!” (Stanton vy otros, 2004).

Para Inma Rodriguez (2006, pagina 16 y 21) el marketing es una palabra que
oimos en muchas facetas de nuestra vida. A menudo aparece relacionada con la
politica, las administraciones publicas, el medio ambiente, los deportes, las
organizaciones no gubernamentales y, evidentemente, con las empresas. En realidad,
el término marketing se refiere tanto a una filosofia, como a una actividad de las

organizaciones y a una disciplina cientifica.

Tabla 2.1
Diferencias del Marketing

Marketing 1.0 Marketing 2.0 Marketing 3.0

Enfocado al producto Enfocado al consumidor Enfocado al medioambiente

Vender un producto a buen | Crear productos que Busca el cuidado
precio, de manera que el | satisfagan las necesidades del = medioambiente.
cliente pueda adquirirlo. cliente.

Elaborado por: Las autoras
Fuente: Marketing 3.0°

5 Fuente: Principios y Estrategias de Marketing, ¢Qué es el Marketing? (2006, pagina 16 y 21)
6 Fuente: kotler, Philip, Kartajaya, Setiawan, (2011), Marketing 3.0 (Vol. Primera Edicién), Espafia: LID Editorial.

del
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Haciendo referencia a las definiciones de estos autores, podemos ver que el
marketing estara siempre presente en el mundo cambiante de los negocios y que va
evolucionando con el pasar del tiempo, tratando de beneficiar cada una de las partes que

lo conforman de acuerdo a las necesidades que se presenten en el mundo actual.

Para Kotler y Keller(duodécima edicion, paginas 5 y 6) el marketing consiste
en identificar y satisfacer las necesidades de las personas y de la sociedad. Una de las
definiciones mas cortas de marketing dice que el marketing consiste en “satisfacer las

necesidades de forma rentable”.

Los procesos de intercambio requieren una gran cantidad de trabajo y
habilidades.

La direccion de marketing surge cuando, al menos una de las partes genera
un intercambio potencial, y obtiene las respuestas esperadas de la otra parte.

De las diferentes definiciones de marketing, podemos distinguir entre la
definicion social y la definicion empresarial. La definicion social refleja la funcion que
desempenia el marketing en la sociedad.

Un experto en marketing llego a decir que la funcion del marketing es “lograr
un mejor nivel de vida”. A este respecto, una definicion muy util seria la siguiente: el
marketing es un proceso social por el cual tanto grupos como individuos consiguen lo
qgue necesitan y desean mediante la creacion, la oferta y el libre intercambio de

productos y servicios de valor para otros grupos o individuos.

En cuanto a la definicion empresarial, el marketing se ha descrito a menudo
como “el arte de vender productos”. Sin embargo muchos se sorprenden cuando
estudian que la funcion mas importante del marketing no consiste en vender productos:
la venta no es méas que la punta del iceberg. Peter Drucker, una autoridad en el campo

de los negocios, lo explica como sigue:
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Cabe suponer que siempre serd necesario vender. Sin embargo, el propdsito
del marketing es lograr que la venta sea algo superfluo. El objetivo del marketing es
conocer y entender tan bien al consumidor que los productos o servicios se ajusten
perfectamente a sus necesidades y se vendan solos. En una situacion ideal, el marketing
haria que los consumidores estuviesen dispuestos a comprar, y entonces solo habria que

hacerles llegar los productos o servicios.

Cuando Sony disefi6 el Play Station, vio desbordadas sus expectativas de
pedidos, precisamente porque habian disefiado el producto “adecuado” a partir de un

cuidadoso trabajo de marketing.’

Con las diferentes aportaciones de estos autores podemos definir que el
marketing no solo es vender un producto para satisfacer las necesidades de los
consumidores, sino que va mas alla, marketing es conocer lo que el cliente necesita para
crear el producto o servicio apropiado, logrando asi la complacencia del usuario sin

perjudicar el medio ambiente.

2.2.1.2 ;PARA QUE ES UTIL EL MARKETING?

Kotler y Keller (duodécima edicion, paginas 8, 9 y 10), expresan que los
responsables del marketing aplican esta disciplina, al menos, en 10 rubros: bienes,
servicios, experiencias, eventos, personas, lugares, propiedades, organizacion,

informacion e ideas.

Bienes: La mayor parte de la produccion y del esfuerzo en marketing de cualquier pais

se destina a los productos.

Servicios: A medida que avanzan las economias, una proporcion cada vez mayor de sus

actividades se convierten en la presentacion de servicios.

7 Fuente: Direccion de Marketing, Duodécima Edicidn, (paginas 5y 6)
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Eventos: Los mercaddlogos promueven eventos que tienen lugar con cierta
periodicidad, como por ejemplo grandes ferias comerciales, espectaculos artisticos o

aniversarios de empresas.

Experiencias: Una empresa puede crear, representar y comercializar experiencias,
combinando la utilizacion de varios bienes y servicios. MagicKingdom de Walt Disney
World es un claro ejemplo de marketing de experiencia.

Personas: ElI marketing de famosos es un gran negocio. En la actualidad, cualquier
estrella de cine tiene contratados a un representante, a un manager personal y a una

agencia de relaciones publicas.

Lugares: Ciudades, estados, regiones y paises compiten activamente entre si, para

atraer turistas, fabricas, sedes de empresas y nuevos habitantes.

Derechos de Propiedad: Los derechos de propiedad son derechos de posesion, que
pueden recaer tanto sobre activos fisicos (bienes inmuebles) como sobre activos

financieros (acciones y bonos).

Organizaciones: Las organizaciones trabajan activamente para crearse una imagen

fuerte, positiva y exclusiva de cara a su publico meta.

Informacién: La informacion se puede generar y comercializar igual que cualquier otro

producto. Un ejemplo de esto son los colegios y universidades.

Ideas: Toda oferta de marketing implica una idea basica. Charles Revson, de Revlon,
afirman: “En las fabricas producimos cosméticos, en las tiendas vendemos esperanza”.
Los especialistas del marketing social, por ejemplo, se ocupan de promover ideas como:

“Si bebes no manejes”.’

8Fuente: Libro Direccion de Marketing, Duodécima Edicion ¢Para qué es Gtil el Marketing? paginas8y 9



31

2.2.1.3 TIPOS DE DEMANDA

Existen ocho tipos de demanda.®

v" Demanda Negativa: Los consumidores tienen una actitud de rechazo frente al

producto.

v" Demanda Inexistente: Los consumidores ignoran que dicho producto existe.

v' Demanda Latente: Los consumidores comparten una necesidad que ningdn

producto existente satisface.

v" Demanda en Declive: Los consumidores dejan de adquirir el producto.

v Demanda Irregular: Tiene variaciones excesivas.

v" Demanda Completa: Una adquisicion total.

v Demanda Excesiva: La oferta no satisface a la demanda.

v' Demanda Indeseable: Productos que acarrean consecuencias indeseables para

los consumidores.

2.2.1.4 IMPORTANCIA DEL MARKETING

El marketing es una herramienta muy importante para las organizaciones, no

solo porque ayuda a la venta de sus productos, sino porque también abre las puertas

para ganar posicionamiento en el mercado.

% Fuente: Libro Direccion de Marketing, Duodécima Edicién, Tipos de Demanda, Pagina 10
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Parte de las empresas ven el departamento de marketing como un gasto y no
como una inversion que a mediano plazo les retribuird lo invertido, generando asi

ganancias.

En este caso, no enfocamos la asesoria de marketing a la venta de los
productos, sino méas bien a la imagen que deben proyectar las microempresas y las
personas para ganar ventaja competitiva y lograr asi que estas escalen un peldafio méas

hacia el éxito.

2.2.1.5 FUNDAMENTOS DE LA ESTRATEGIA DE MARKETING

Hoffman y asociados (2007, paginal6 y 17), antes de introducir un producto
en el mercado, la empresa debe identificar un mercado viable incluso antes de empezar
a producirlo. Un mercado se entiende como toda persona, grupo de personas u
organizaciones que tiene el interés y la capacidad de comprar el producto de una
empresa. En general, los distintos grupos de clientes que hay dentro de cada mercado
necesitan diferentes productos (demanda heterogénea) especificos. Por ejemplo, en los
primeros dias de la crema dental, el mercado del producto tenia tres grupos distintos de
usuarios finales: los que deseaban un aliento mas fresco, los que pretendian poseer
dientes mas blancos y los que querian tener menos caries. Este proceso de dividir los
mercados en grupos distintos con base en conjuntos de necesidades homogéneas
(similares) se conoce como segmentacion del mercado. La segmentacion de mercado
permite que la empresa concentre sus actividades de marketing en un mercado definido

de manera mas estrecha.

El grupo especifico al que la empresa dirige sus productos se conoce como

mercado meta.l®

10" Fuente: Libro Principios de Marketing y sus mejores practicas, “Fundamentos de la Estrategia de Marketing”, pagina 16 y

17
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2.2.151LA ESTRATEGIA DE MARKETING Y LAS FUERZAS DEL
ENTORNO

Hoffman (2007, pagina 20). Las fuerzas del entorno existen fuera de la
empresa, son menos controlables y entre ellas estan las fuerzas socioculturales, las
economicas, las politicas-legales y las de la competencia. Las empresas exitosas
monitorean las fuerzas del entorno aplicando un proceso que se conoce como analisis
del entorno, el cual identifica las tendencias importantes y considera el efecto que estos

cambios podrian tener en la estrategia de marketing actual de la empresa.!

2.2.1.5.2 FUNDAMENTOS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

Hoffman y asociados (2007, pagina 41 y 42). La planeacion estratégica, en los
niveles corporativos y de negocios, es un camino efectivo para que la organizacion
pueda coordinar las actividades de distintos departamentos, analizar su posicion
competitiva dentro de su entorno y asignar sus recursos. El proceso de planeacién
estratégica hace que todos los empleados que participan en €l tengan que considerar a
fondo cudles estrategias podrian resultar méas eficaces para lograr las metas de la

organizacion. Los pasos fundamentales de la planeacion estratégica son:*?

1 Fuente: Libro Principios de Marketing y sus mejores practicas, “La Estrategia de Marketing y las Fuerzas del Entorno”,
pagina 20
2Fyente: Libro Principios de Marketing y sus mejores practicas, “Fundamentos de la Planeacién Estratégica”, pagina 41 y

42.
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Figura 2.1

Planeacion Estratégica

Evaluar las
oportunidades de
crecimiento.

Fuente: Libro principios de Marketing

Elaborado por: Las autoras

2.2.1.6 ASESORIAS

En un plan de negocios se pueden presentar asesorias a lo largo de la
ejecucion del proyecto, pero en el periodo en que generalmente aparecen reflejadas es
en el balance de instalacion. Las asesorias se pueden presentar y clasificar de acuerdo
con las necesidades de cada plan de negocios.

Podemos encontrar asesorias contables, tributarias, financieras, de obra civil,
agropecuarias, administrativas, legales, etc. Cuando un emprendedor no domina, ni
conoce la totalidad de los documentos y tramites de los procesos organizacionales, debe

recurrir a la asesoria de estos profesionales.
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2.2.1.7 IMPORTANCIA DE LA ASESORIA

El principal beneficio que reporta la asesoria a quien acude a ella es la ayuda
que otorga a la hora de resolver dudas especificas en el area de interés. EI motivo de
creacion de la asesoria ha sido precisamente éste, el de ayudar a las personas en aquello
en lo que presentan dificultades o en aquello que siempre ha constituido para ellos un
problema.

Cabe destacar que el asesor, tal como se denomina al individuo encargado de

la asesoria, siempre debera ser un profesional de la materia a tratar.

2.2.1.7.1 ASESORIA DE MARKETING

La asesoria de marketing en una microempresa que recién comienza a dar sus
primeros pasos en el mundo comercial, resulta ser una herramienta fundamental para su

correcto desempefio.

Se la define como la accion de informar acerca de las metodologias que se
utilizan en el mercado actual, ayudando asi a las microempresas a desarrollar sus

actividades buscando posicionarse en un lugar privilegiado dentro del mercado.

En este sentido, la asesoria de marketing lleva a cabo un estudio muy
profundo acerca de las tendencias actuales del mercado, para poder determinar cuéles
seran las estrategias mas convenientes para que la empresa emplee como arma de

competencia.

Enfocamos la asesoria de marketing a la imagen que debe proyectar la
microempresa Yy las personas que la conforman, es importante cuidar de ésta, sabemos
que la imagen de nuestro negocio es la carta de presentacion que tenemos de él, llama la

atencion ir a comprar a un lugar donde tenga buena iluminacion, que esté aseado y


http://www.definicionabc.com/general/asesoria.php
http://www.definicionabc.com/general/asesoria.php
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donde los productos se exhiban de manera ordenada y que el cliente tenga acceso a

ellos.B?

2.2.1.8 LA MICROEMPRESA

2.2.1.8.1 LA MICROEMPRESA EN EL ECUADOR

La microempresa es la organizacion econémica administrada por personas

emprendedoras que aplican autogestion y se adaptan al medio en que se desenvuelven.

Las primeras microempresas en el Ecuador fueron de tipo artesanal formadas
por ex empleados que trabajaban en fabricas textiles, de cuero, madera, metales y por

estudiantes de centros artesanales.

La microempresa artesanal se identificé por: poco capital, mucha mano de
obra, baja produccion, falta de crédito en el sistema financiero, ahorro minimo, sin

gestion empresarial, sin utilizacion de tecnologia.

La crisis econdémica de los afios 80s fue el principal motivo para la creacién
de actividades artesanales familiares como carpinteria, mecanica, panaderia, peluqueria,

confeccion, tiendas de abastos, bazares, papelerias, salones de comida, etc.

En Ecuador, las microempresas han sido histéricamente actores importantes
en la generacion de empleos y proveedores de bienes y servicios basicos para la

sociedad.

Por otro lado, dentro de las PYMES, la microempresa o pequefia empresa es
el gran motor de empleo, debido a que provee trabajo a gran parte de los trabajadores de

ingresos medios y bajos. En América Latina, este tipo de empresa es la principal fuente

13 Fuente: Gestion y Administracion http://www.gestionyadministracion.com/asesoria/asesoria-de-marketing.html
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de trabajo con alrededor de 57 millones de microempresas, brindando empleo a por lo
menos 110 millones de personas.

Con respecto a su definicion, la microempresa suele ser de caracter personal o
familiar, con enfoque en el area de produccion, comercio o servicios que emplean hasta
10 trabajadores y con una administracion de caracter independiente. Actualmente, de
las 38.000 compafiias registradas el 40.89% (15.538) son consideradas microempresas.

No obstante, la mayoria de las microempresas opera en la informalidad,
debido al tiempo que toma abrir un negocio y los procedimientos que estos involucran.
A su vez, segun el estudio realizado por USAID (Agencia de los Estados Unidos para el
Desarrollo Internacional), de un total de 17,738 microempresarios solo el 25% contaba
con un RUC (Registro Unico de Contribuyente) y un ndmero similar poseia licencias

municipales. Adicionalmente, solo el 20% llevaba registros contables.

Para su financiamiento, la mayoria de microempresarios (67,1%) inicia sus
actividades gracias a sus ahorros personales, mientras que los préstamos a familiares o
amigos (12,6%) e instituciones financieras formales (8%), suelen ser la segunda fuente
de financiamiento utilizada por las microempresas. Es importante resaltar, que el 97%
de los microempresarios que solicitaron un crédito, tanto hombres, como mujeres y mas

pobres mantuvieron la tasa de éxito anteriormente mencionada.*

Figura 2.2

14

Fuente: Godoy, Cecibel, La Microempresa en el Ecuador, Definicion de Microempresa, pagina 10 y

11http://repositorio.ute.edu.ec/bitstream/123456789/9396/12/17931_2.pdf
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2.2.1.8.2 MIPYMES SEGUN LA CAMARA DE LA PEQUENA INDUSTRIA.

Son las unidades productivas individuales o asociadas que se encuentran en
los pardmetros descritos a continuacion y que al menos cumplan dos de los tres

parametros establecidos en cada una de las categorias detallada:®®

2.2.1.8.2.1 MICROEMPRESAS

Figura 2.3

Microempresas

Aquella que tenga entre 1 a 9 trabajadores, un valor de ventas o ingresos
brutos anuales inferiores a cien mil délares de los Estados Unidos de América o un

volumen de activos de hasta cien mil dolares.

15 Fuente: Camara de la Pequefia Industria http://www.capig.org.ec/
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2.2.1.8.2.2 PEQUENA EMPRESA

Figura 2.4

Pequefia Empresa

Aquella que tenga entre 10 a 49 trabajadores, un valor de ventas o ingresos
brutos anuales entre cien mil y un millén de ddlares de los Estados Unidos de América

0 un volumen de activos entre cien mil uno y setecientos cincuenta mil dolares.

Tabla 2.2

CARACTERISTICA DE LA MIPYMES EN ECUADOR

NUmero de Ventas / Ingresos
Tipo de Empresa Trabajadores Brutos Anuales

Pequefia Empresa 10 a 49 Entre $100 mil y $1
millén

Elaborado por: Las autoras

Fuente: Camara de la Pequefia Industria
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2.2.1.9 LA IMAGEN DE LAS MICROEMPRESAS

La imagen de un producto u organizacion es la impresion general, positiva 0
negativa, que los clientes tienen de ella. Esta impresion incluye aquello que la
organizacion hizo en el pasado, lo que ofrece en la actualidad y las proyecciones acerca
de lo que hard en el futuro. Todos los aspectos del programa de Marketing de la
empresa, segun lo perciben los clientes, afectan esta impresion.

Consideremos por ejemplo la computadora Macintosh de Apple. A pesar de
los problemas corporativos de la empresa que existieron en el pasado y del respaldo
limitado por parte de terceros, la linea de productos Macintosh mantiene un grupo de
clientes muy leales que consideran que la computadora es mas facil de usar y mas

versatil que las maquinas basadas en Windows.

2.2.2MARCO CONCEPTUAL ENFOCADO AL PROYECTO

2.2.2.1MACRO AMBIENTE

22211 AMBIENTE ECONOMICO - |IMPORTANCIA DE LAS
MICROEMPRESAS EN LA ECONOMIA DEL ECUADOR

En el Ecuador, a las pequefias unidades econémicas se las ha denominado de
diversa manera: artesania, pequefio comercio, pequefia industria, comerciantes
minoristas o comercio informal. En el pais y en la regién se percibe una tendencia a
denominar formalmente a todas esas unidades econOmicas con la categoria de

“microempresa’.

- Esta categorizacién permitiria un tratamiento homogéneo, menos excluyente,
mas global y democréatico del sector de las unidades economicas, facilitando su creacion
y favoreciendo su acceso a servicios mas agiles y oportunos, con lo cual la cobertura de

atencion podria ampliarse.
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Por otra parte, esta especificidad facilitaria el impulso de los procesos
organizativos del sector haciéndolos méas dinamicos y globales; ademéas la
denominacion de “microempresa” podria generar una mayor identidad y compromiso
desde y hacia el sector. Adicionalmente, esta denominacion favoreceria que el sector sea
considerado como parte del empresariado ecuatoriano y no como sector marginal,
rescatando y revalorando sus aportes al desarrollo econémico y social del pais, antes

que considerandolo como un segmento “lastre”. 18

2.2.2.1.2 CONTRIBUCION AL DESARROLLO ECONOMICO SOCIAL Y
PRODUCTIVO DEL PAIS.

Aunque el aporte de las microempresas hacia el PIB (Producto Interno
Bruto), sigue siendo bajo segin el Foro Ecuatoriano de la Microempresa, no significa
que no aporte a la economia del pais, al contrario, su participacion es muy grande, por
ello es necesario fortalecer su desarrollo incluyéndolo en las politicas econdmicas y

sociales.

Estas politicas deben ofrecer condiciones que faciliten al sector integrarse de
una manera adecuada y a la vez equitativa a la economia formal, con el fin de
transformar la vision y procedimiento que se le ha venido dando de ““socio pobre” de la

economia nacional.

Un punto importante, la manufactura es un subsector que muestra la facilidad
para acoplarse a los cambios en la demanda de bienes, debido a que opera con una

tecnologia de gran flexibilidad.

16 Fuente: Foro Ecuatoriano de la Microempresa Importancia de las Microempresas en la Economia del Ecuador
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2.2.2.1.3 COMBATE LA POBREZA

La microempresa es una herramienta poderosa de combate a la pobreza, pues
crea oportunidades de empleo e ingreso de las personas de escasos recursos. Y
justamente la prestacion de servicios agiles y efectivos financieros y no financieros a los
microempresarios puede ser la manera mas efectiva de reducir la pobreza y lograr un
amplio, sostenido y equitativo crecimiento econdémico. Por ejemplo:
En el caso de las mujeres que son jefas de hogar este aspecto es importante, porque su
microempresa suele ser la Unica alternativa para sustentar su familia, constituyéndose en

la herramienta critica para disminuir la pobreza.

El sector de la microempresa ha mostrado un crecimiento sostenido a lo largo
de los ultimos afios, constituyéndose en un sector estructural de la economia del pais, es
aqui donde surge la oportunidad de realizar éste proyecto, el cual aportard y sera de

ayuda al crecimiento de las microempresas.

2.2.2.1.4 AMBIENTE POLITICO

En Ecuador, la politica es considerada como corrupta, debido a su
inestabilidad y a los funcionarios que han gobernado nuestro pais que han dejado

innumerables pérdidas por su mala administracién econdémica.

Por otra parte, la Alcaldia de Guayaquil ha venido hace varios afios trabajando
en el reordenamiento de la ciudad, podemos ver que se han venido alcanzando los
objetivos, ya que Guayaquil cuenta con una nueva imagen, lo que ha provocado una

mayor confianza e inversion en la urbe, ayudando asi al sector de las microempresas.

Como ejemplo de esto tenemos el primer programa Ecuatoriano de Educacion
por Television “Aprendamos: Una Oportunidad para Superarnos”, a través de los cursos

televisados de manera gratuita se contribuye al desarrollo de las microempresas,
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proporcionando nuevas ideas para que las personas que desean emprender o que tengan
un negocio lo hagan con orientacion especializada.

Este proyecto fue puesto en marcha desde noviembre del 2003 hasta la
actualidad, se emite como Cadena Nacional los martes y jueves a las 11:00 y se repite

los sdbados y domingos a las 07:00, tiene 30 minutos de transmision.

2.2.2.1.5 AMBIENTE LEGAL

Con respecto a las leyes en el Ecuador sucede lo mismo que con la Politica,
son mal apreciadas a nivel nacional e internacional, porque contamos con tantas leyes
que casi ninguna se cumple a cabalidad, esto provoca que las firmas internacionales
interesadas en nuestro pais se abstengan de hacerlo; se espera que con las nuevas
reformas tributarias las empresas internacionales nos miren con seriedad y asi puedan

venir a invertir en nuestro pais.

2.2.2.1.6 AMBIENTE CULTURAL

Parte del desarrollo econdmico de un pais son los aspectos culturales,
Ecuador es un pais muy rico culturalmente que antes tenia desaprovechado este sector
pero ahora podemos ver que se estan realizando campafias promoviendo la belleza de
nuestro pais turisticamente y no solo eso, sino que también se estd empleando una
cultura socialmente responsable, todo esto provoca que turistas visiten Ecuador

generando asi mas ingresos.

2.2.2.2 MICROAMBIENTE

Una empresa de asesoramiento en marketing es un establecimiento dedicado

a dar soluciones estratégicas y especificas.
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La empresa de asesoramiento en marketing “Asesorias CR” va enfocada a las
asesorias en cuanto a la imagen de las microempresas y del talento humano.

Tiene como proposito contribuir al desarrollo sostenido de la microempresa,
consciente de que se requiere de un urgente cambio en los modelos de direccion para

sobrevivir en un mercado globalizado y de alta incertidumbre.

Nuestros servicios de Asesoria para microempresas, permite que clientes y
visitantes identifiquen y aprovechen las oportunidades que les ofrece un mercado

globalizado y contrarresten de manera efectiva las amenazas de su entorno.

Es esencial para las microempresas proyectar una buena imagen para
posicionarse en el mercado no solo hay que tener claro el concepto del logotipo, el
vestuario del talento humano, el color, las politicas o campafias de publicidad, también
es béasica su correcta adecuacion en todas las areas por ejemplo: una buena ubicacion del
producto, la fachada de la microempresa, el uso correcto del espacio fisico, el trato al

cliente, etc.

2.2.2.2.1 DEMANDA POTENCIAL

El principal objetivo de toda empresa es vender lo que produce y obtener una
rentabilidad, sin olvidar que las proyecciones que todo empresario tiene es el de

expandir su negocio no solo localmente sino también al exterior.

Los clientes potenciales en el sur de la ciudad Guayaquil son los
microempresarios. Segun la Superintendencia de Compaiiias del Ecuador!’, en esta
ciudad existen 10.264 microempresas, 4.108 pequefias empresas y 1.166 medianas

empresas, que da un total de 15.583 empresas.

7 Fuente: Observacion Superintendencia de Compaiifas del Ecuador.
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2.2.2.2.2 COMPETENCIA

En el mercado local existen diferentes empresas que brindan asesorias en
marketing, pero ninguna de estas esta dirigida especialmente a las microempresas, por

lo que “Asesorias CR” no tiene competencia directa.

2.2.2.2.3 CICLO DE VIDA DEL MERCADO

Con el paso del tiempo la creacion de empresas asesoras ha incrementado en

gran manera, aportando asi al desarrollo de las organizaciones que las reciben.

El campo de Asesoria en Marketing ha estado en constante evolucion,
podemos apreciarlo con la mejora que han tenido las microempresas que han recibido

este servicio.
La demanda de este mercado ha incrementado, esto resulta favorable para la
etapa de crecimiento de la empresa, ya que el sector de las asesorias de marketing no ha

Ilegado a su madurez, preparandonos asi para la intensa competencia.

Figura 2.5
Ciclo de Vida del Mercado

,f’““*\\
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Elaborado por: Las autoras
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2.2.2.2.4ANALISIS DE RIESGO DE “ASESORIAS CR”

El riesgo que tiene “Asesorias CR”, incurre en ¢l grado de aceptacion que esta

tenga en el mercado.

Este riesgo de posicionamiento en el mercado sera afrontado gracias al
servicio de calidad que se prestaré.

Tenemos el riesgo no diversificable, pues este riesgo no lo podemos eliminar,
pero si lo podemos controlar, ya que tiene que ver con las politicas Gubernamentales

del pais.

Otro riesgo que tenemos es la dificil competencia con las grandes empresas
que brindan asesorias a empresas de gran tamafio y que ya tienen mercado captado, a
diferencia de nosotros que recién vamos a ingresar y vamos dirigidas a las

microempresas.

En cuanto a riesgos internos de la empresa seria no contar con la tecnologia

de punta que nos ayude a prestar un excelente servicio.
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2.2.2.2.5 ANALISIS FODA

Realizamos el analisis FODA de nuestro proyecto en la implementacion de
asesoria de marketing en el sur de la ciudad de Guayaquil para definir la viabilidad del
proyecto.

Figura 2.6

FODA

* Gran mercado.

* Servicio
adecuado a las
necesidades del
mercado en el sur
de la ciudad de
Guayaquil.

* No contar con la
aceptacion de los
microempresarios
en el sur de la
ciudad de
Guayaquil.

Elaborado por: Las autoras

* Creacion de
nuevas
microempresas en
el sur de
Guayaquil.

* Sin competencia
directa en el sur de
Guayaquil.

* Financiamiento
para llevar a cabo el
proyecto.

* Introduccion de
nuevas empresas de
asesoramiento en el
sur de Guayaquil.
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2.2.3 MARCO LEGAL

El proyecto de estudio de factibilidad para la creacion de una empresa de
asesoramiento en marketing a microempresarios en el sur de la ciudad de Guayaquil
por ser una empresa de servicio debera regirse por la ley de Compafiias del Ecuador,
asi mismo debera seguir las ordenanzas Municipales existentes para este tipo de

empresa tales como:

v Permisos de funcionamiento de uso de suelo, patentes otorgados por la M.1.
Municipalidad de Guayaquil.

v Permiso de Bomberos otorgado por el Benemérito Cuerpo de Bomberos de
Guayaquil.

v R.U.C.

2.2.4 MARCO DEMOGRAFICO

El proyecto se llevara a cabo en el sur de la ciudad de Guayaquil, de acuerdo
al Instituto Nacional de Estadisticas y Censos la poblacion en Ecuador es de
15°469.926 habitantes, siendo la ciudad de Guayaquil una de las méas pobladas del pais
con 2.350.915 habitantes.!8

2.2.4.1 DIVISION DE LOS SECTORES POR CUADRANTE

Cada sector estara clasificado primero por las parroquias urbanas y luego por
los sectores segun tengan las parroquias, que son Tarqui, Ximena, Febres Cordero y
Puerto Azul.

En este caso la parroquia que tomaremos en cuenta es la Parroquia Ximena ya
que la Ciudadela Las Acacias se encuentra en este cuadrante y es donde va a estar

ubicado nuestro proyecto, a continuacion lo detallamos:*°

18 Fuente : Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) http://inec.gob.ec/cpv/
19 Fuente: http://es.m.wikipedia.org/wiki/Sectores_de_Guayaquil
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Tabla 2.3

Cuadrante Suroeste

Parroquia Ximena

Ciudadela Los Esteros

Ciudadela Guangala

Cooperativa Guasmo Oeste

Ciudadela Huancavilca Sur

Isla Trinitaria

Cooperativa Luz del Guayas

Ciudadela Sopefia

Ciudadela 9 de Octubre

Ciudadela Los Almendros

Ciudadela Las Américas

Barrio Centenario

Barrio Cuba

Barrio del Astillero

Ciudadela Floresta

Cooperativa Guasmo Este

Ciudadela La Pradera

Cooperativa Rio Guayas

Ciudadela La Saiba

Cooperativa Union de Bananeros

Elaborado por: Las autoras
Fuente: Wikipedia
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2.2.5 MARCO GEOGRAFICO
Para el presente proyecto de investigacion la parroquia que interesa es la

Parroquia Ximena, porque dentro de ella se encuentra ubicada la Ciudadela Las

Acacias, a continuacion se muestra el mapa de la Parroquia Ximena.

Mapa de la Parroquia Ximena

Figura 2.7
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Mapa de la Ciudadela Las Acacias

Figura 2.8

- ) — - T " 3 < T
bl g & e Satélite
-arles Solip Mmﬂcana T = Techo 2 %‘?E.b & -
Luis Pauts R = = Para Todos %% o o By
edriguez & S “Aoigs = o Trafico
Calle 400 5 o Ruminahaai o .0 i,
e} = Progresista (5] = =
ouents Centro de e, &5 =
Salud Cristo . Segy, Barrio Del Naval Sur
del Consuelo | Cang' o Sequra ,‘E‘
Al H 5 Oriong F 5 27 5 B
Tia = = 5 Mot g
B 20 [= = & Las Auigs
H b (=] ]
£ @m o FMENCAS 'é'
3'340 Calle 43 50 3 v = = A
So Assad — Barrio & §
T Centenario @ =
> Taoral- C, Bucaram —_ =
|meoaraa e 438 55 18 de I : Banoo Barrio Del | &
Agosto ) » Pichincha Centenara &
| = Tia = = =
| la el
' 4g o Los Claveles Agacias |~ Las Acacias { gf,fﬂ“:z' &
2 I 3@ ge  Ciudadela
L i Wilamil
[ Kimena " T Complejo
Lw_f_\-"argas & Deportivo =
onves Ligas del Sur La'Saba & La Saiba
Jozé D | o Cuadr -
, AGuangala o = Sexta =
- Los 1o 6= w Interms
hiquita pajestines P%:mllao = % pad School
sa 46 SO g = Los
=™ Digridad Avenida 46 50 £ = Almendros Abatra:
Popular 4 Ero. de Moran & Emesto Aphgn a,
smeralda Septiembre HuanCavilea = kiaaliy
Libre Walverde . Terpel
- . EUN R 3

-

Fuente: Google Maps

Ubicacion del Proyecto

Figura 2.9

Fuente: Google Maps
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2.3 HIPOTESIS
Demostrar que la creacion de una empresa de Asesoramiento en Marketing

para Microempresarios en el sur de la ciudad de Guayaquil, lograra el desarrollo y
crecimiento de las microempresas.

2.4 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

VARIABLE DEFINICION INDICES
INDEPENDIENTE

VARIABLES DEFINICION INDICES

DEPENDIENTES

Implementacion de un Especificacion que Desarrollo de 6
Plan de Marketing. detalla instrucciones para instrucciones para la

poder ser ejecutadas. implementacion de las

estrategias.
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2.5 INDICADORES

v' NUmero de empresas que se dedican a las asesorias de marketing en

Guayaquil.

v" Numero de empresas que brindan diferentes tipos de asesorias, entre ellas el

marketing.

v Consultores independientes especializados en asesorias de marketing.

v Consultores profesionales no especializados en marketing.

v" Cursos On-line de marketing.

v Programas de marketing emitidos por instituciones publicas.

v" Numero de diarios que distribuyen material para desarrollo personal y
empresarial “El Universo y EI Comercio”.

v" Numero de conferencistas internacionales que brindan asesorias en marketing a

través de material didactico: videos, libros.

v" NUmero de congresos de marketing que se realizan en la ciudad de Guayaquil.
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CAPITULO III
3. METODOLOGIA
NIVEL DE ESTUDIO
Para poder desarrollar el Estudio de Factibilidad de la Empresa de
Asesoramiento de Marketing a Microempresarios en el sur de Guayaquil, realizaremos

una investigacion de enfoque cuantitativo que nos permita identificar las necesidades

existentes en los microempresarios.

3.1UNIVERSO MUESTRAL

La realizacion de investigacion de mercado para este proyecto considerd
como referencia la base de datos de la Superintendencia de Compafiias. Como el
objetivo de la encuesta es el de obtener informacion acerca de porcentajes

poblacionales, se utilizo la férmula indicada en la figura 3.1.

El presente estudio esta enfocado al sector microempresarial.

“El sector de comercio al por menor o minorista en el Ecuador esta integrado
por 15.538 establecimientos economicos, que declararon actividad econdémica en el

Censo Nacional Econémico del afio 2010”.2°

La poblacién econdmicamente activa comprendida de los 10 afios en
adelante es de 993.404.%

En el sur de la ciudad de Guayaquil tenemos 2.486 microempresas.

20 Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo.
21 Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo
http://inec.gob.ec/tabulados_CPV/7_CONDAC _PROV_CANT_PARROQ_SEXO.xls
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A continuacion se presenta el detalle de la clasificacion de la muestra para la

investigacion realizada en el sur de la ciudad de Guayaquil.

En nuestro caso, partiremos del TARGET el cual es: “Microempresas
comprendidas en el sur de la ciudad de Guayaquil”, utilizamos la formula para una
poblacion finita, es decir no mayor a 100,000 en el tamafio de la poblacién. Por lo que
es necesario aplicar las debidas correcciones. Para el célculo del tamafio muestral se

utiliza la siguiente formula, asi:

Figura 3.1

Férmula Finita

n= p*Q*ZZ*N

EZ*N_1+ ZZ*p*Q

n=  0.05*(1-0.05)*(L.96)2*(2486)

(0.05)2*(2486-1)+(1.96)2*(0.05)*(1-0.05)

n= 71

Elaborada por: Las autoras.
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FORMULA FINITA:

e=5%
z=1.96
p=0.05
g =1-0.05

N = 2.486 microempresas

DONDE:

n= ndmero de muestra

N= total de la poblacion de trabajo

p= proporcién estimada de éxito

g= (1-p) o proporcién estimada de fracaso
z?= Nivel de Confianza 95%

e2= Error 0,05%

Una vez aplicada la formula finita para el calculo de la muestra, se determin6
que se debe realizar 71 encuestas que corresponde al 2.85% de las microempresas en

el sur de Guayaquil.

Los célculos estimados para las proyecciones de “Asesorias CR”, son
sumamente bajas, ya que el mercado total de microempresas en Guayaquil es de 2.486,
las mismas que forman parte en la base de datos de la Superintendencia de Compairiias

del Ecuador.?

22 Fuente: Superintendencia de Compaiiias del Ecuador.
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3.2 METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS

METODOS

Deductivo — Inductivo: Este método servird para evaluar los aspectos
relacionados a la contratacion de los servicios de asesorias de marketing en las
microempresas. Su aplicacion permitird establecer las mejores estrategias en

marketing de imagen.

Analitico - Sintético: Con el andlisis de la informacion recolectada podremos
llegar a la explicacion del impacto que tendrd la creacién de la empresa de
asesoramiento en marketing en el sur de la ciudad de Guayaquil.

TECNICAS

Para el analisis de factibilidad de la propuesta presentada en el presente
proyecto, se utilizara la técnica de encuestas para determinar el grado de aceptacion
del servicio de asesoria a microempresarios. Con estos datos se soportara la hipotesis
presentada, analizando y consolidando los mismos para efectos del Estudio de
Factibilidad para la creacion de una Empresa de Asesoramiento de Marketing a

Microempresarios en el sur de la ciudad de Guayaquil.

INSTRUMENTOS

Como instrumento utilizaremos un formato de encuestas realizado
meticulosamente para que nos permita entender y clasificar la informacion de manera

claray precisa.
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3.2.1 VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS

Se determina que la aplicacion de la técnica de encuestas es confiable para la
obtencion de la informacion, ya que se interactta con el duefio o administrador de la
microempresa, aportando asi con datos confiables y concretos para la elaboracion del
proyecto de investigacion.
3.3 APLICACION DE INSTRUMENTOS
3.3.1 LEVANTAMIENTO DE LA INFORMACION

La informacion obtenida, para la presente investigacion, sera clasificada y
debidamente ordenada, de tal forma, que pueda estar disponible para estructurar el
proyecto.

En cuanto a la informacién estadistica, ésta sera procesada hasta obtener las
informaciones adecuadas a la investigacion, la cual serd presentada en forma de

graficos y tablas que permitiran enunciar comparaciones y porcentajes.

Las encuestas seran realizadas exclusivamente en el sur de Guayaquil en los

siguientes sectores.

v" Ciudadela Las Acacias.

v" Ciudadela Los Almendros.

v" Ciudadela Huncavilca.

v" Barrio Centenario.
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v" Ciudadela La Saiba.

v' Ciudadela Guangala.

3.4 PROCESAMIENTO DE DATOS

Para procesar la informacion obtenida mediante las encuestas realizadas,

utilizaremos una hoja de célculo en Excel elaborando una base de datos que permitira

los reportes de salida y los graficos correspondientes.

3.5 RECURSOS INSTRUMENTALES, CRONOGRAMA, PRESUPUESTO

3.5.1 INSTRUMENTALES

HUMANOS

v' Tutor

v' Investigadoras

MATERIALES

Papeleria
Viaticos
Computador
Impresora
Tinta

AN NN NN



3.5.2 PRESUPUESTO

Tabla 3.1

Malla de Presupuesto

RECURSOS PRESUPUESTO
2.- Movilizacién 20,00

4.- Copia de materiales varios

Total 3.478,65

Fuente y elaboracidn: Las autoras
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3.5.3 CRONOGRAMA

Actividades

Figura 3.2

Realizacion del seminario

Seleccion el tema

Elaboracién del anteproyecto

Aprobacion del anteproyecto

Recoleccion de la informacion

Elaboracion del primer
capitulo
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Elaboracion del segundo
capitulo

Elaboracion de Instrumentos

Aplicacion de instrumentos

Tabulacion de encuestas

Elaboracion de la propuesta

Entrega de la tesis

Sustentacion




62

3.6 RESULTADOS ESPERADOS

Al finalizar la investigacion se espera alcanzar los siguientes resultados:

Contar con un grado de aceptacion suficientemente alto por parte de los
microempresarios para que se haga factible la creacion de la empresa de

asesoramiento en marketing en el sur de la ciudad de Guayaquil.

Con la implementacion de la empresa de asesoramiento en el sur de la ciudad
de Guayaquil, se espera que las microempresas mejoren su rendimiento a través de

las asesorias.

Disenar el plan de marketing y las estrategias para las microempresas que se

aplicaran estrictamente.

Los usuarios tendran asesorias especializadas dependiendo de la actividad

comercial de su microempresa.

3.7 VIABILIDAD O FACTIBILIDAD DE LA INVESTIGACION

Ha sido factible la realizacion del proyecto de investigacion gracias al apoyo

tutorial, a las fuentes de consultas y a los conocimientos adquiridos a través de la

etapa estudiantil.



3.8 CUESTIONARIO DE LA ENCUESTA

1.- Hace cuanto tiempo inicié su microempresa?

Tabla 3.2
ARoS Microempresas
0al 4
1a3 15
4a6 21
7a9 5
10a12 6
Mas 13 20
71
Fuente: Encuesta 13 de mayo del 2013
Elaborada por: Las autoras
Grafico 3.1

Tiempo de Inicio Microempresa

m0al
mla3
m4ab
m7a9
m10a12

M mas 13

Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013

Elaborado por: Las autoras
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Gran porcentaje de las microempresas del sur de Guayaquil se iniciaron hace

mas de 13 afios.
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2.- Qué actividad realiza su microempresa?

Tabla 3.3

 Mawfaowa | 9 |

Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013
Elaborado por: Las autoras

Grafico 3.2

Actividad por Microempresa

M comercio
M servicio
= manufactura

M artesanal

Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013
Elaborado por: Las autoras

La mayoria de las microempresas en el sur de Guayaquil se dedica a la
actividad comercial seguida de las de servicio.



3.- Cuantas personas laboran en su microempresa?

Tabla 3.4
Personal Microempresas
la3d 56
4a6 12
7a9 3
Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013 71

Elaborada por: Las autoras

Gréafico 3.3

Numero de personal Laborando

Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013

Elaborado por: Las autoras
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Este grafico demuestra que las microempresas son gran fuente de empleo, en

la mayoria de las microempresas podemos ver de 1 a 3 personas laborando.



4.- Conoce usted lo que es Marketing?

Tabla 3.5

Si 50

No 21
‘uente: encuesta 13 de mayo del 2013
Elaborado por: Las autoras

Gréafico 3.4

Microempresarios conocen que es Marketing

W si

Hno

Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013

Elaborado por: Las autoras
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Este grafico demuestra que gran parte de los microempresarios tiene

conocimiento de lo que es marketing.



67

5.- ¢Cree usted que su microempresa proyecta una buena imagen?

Tabla 3.6
Si 57
No 14
Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013
Elaborado por: Las autoras 71
Gréfico 3.5

Proyecta Buena Imagen

Wi

Hno

Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013

Elaborado por: Las autoras

En cuanto a la imagen que proyectan las microempresas la mayoria de sus

administradores respondieron que sus microempresas si reflejaban una buena imagen.
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6.- ¢ Aplica usted en su microempresa alguna estrategia de marketing para captar

mas clientes y generar mas ventas?

Si 45
No 26
Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013
Elaborado por: La autoras 71

Gréfico 3.6

Aplican Estrategias de Marketing

Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013
Elaborado por: Las autoras

Este grafico demuestra que los administradores que tienen conocimiento

sobre marketing si aplican ciertas estrategias que les ayuda a captar mas clientes y por

ende generan mas ventas.

A continuacion se detallan los tipos de estrategias de marketing que aplican

los microempresarios en sus negocios.



Tipos de estrategias de marketing utilizadas por los microempresarios.

Tabla 3.8

Letreros luminosos 21
Pancartas 16
Exhibicion de mercaderia 24
Roétulos 7
Maniquies 3
Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013
Elaborado por: Las autoras 71

Gréafico 3.7

Tipo de Estrategia de Marketing

H |etreros luminosos

M pancartas

1 exhibicion de mercaderia
M rotulos

B maniquies

Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013

Elaborado por: Las autoras
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En cuanto a las microempresas de actividad comercial la estrategia de

marketing mas aplicada es la de exhibicién de mercaderia y letreros luminosos, en

cuanto a las de confeccion y textil utilizan los maniquies para exhibir su mercaderia.
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7.- Ha considerado recibir los servicios de asesoria en marketing?

Tabla 3.9

Si 31
No 40
Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013
Elaborado por: Las autoras 71
Grafico 3.8

Consideraron Recibir Asesoria

Wi

Hno

Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013

Elaborado por: Las autoras

Una parte de los microempresarios que es un poco mas de la mitad no ha
considerado recibir los servicios de asesoria en marketing mientras que el porcentaje
restante si lo ha tomado en consideracion.
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8.- Le gustaria recibir asesoria de una empresa asesora de marketing en imagen

para mejorar la rentabilidad de su microempresa?

Tabla 3.10
Si 49
No 22
Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013
Elaborado por: Las autoras 71
Gréfico 3.9

Recibiria Asesoria

m Sl
mNO

Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013

Elaborado por: Las autoras

Este grafico demuestra que contamos con un grado de aceptacion
suficientemente alto por parte de nuestro mercado meta.
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9.- Considera usted que el sur de Guayaquil es una buena ubicacion para

implementar la empresa asesora en marketing?

Tabla 3.11

Si 44
No 27
Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013
Elaborado por: Las autoras 71
Grafico 3.10

Considera Buena Ubicacién

Wi

Hno

Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013
Elaborado por: Las autoras

Este gréafico nos demuestra la factibilidad de ubicar la empresa asesora de
marketing en el sur de la ciudad de Guayaquil.
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10.- ¢ Est& dispuesto a contratar los servicios de la empresa asesora en marketing

para mejorar la situacién de su microempresa en cuanto a la imagen?

Tabla 3.12

Microempresarios

Estaria Dispuesto a Contratar los Servicios

Si 43
No 28
Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013
Elaborado por: Las autoras 71

Gréfico 3.11

Estaria Dispuesto a Contratar los Servicios

Wi

Hno

Fuente: encuesta 13 de mayo del 2013

Elaborado por: Las autoras

Este grafico demuestra la viabilidad de Ilevar a cabo la creacion de la empresa

asesora de marketing en el sur de la ciudad de Guayaquil porque la mayor parte de los

microempresarios estan dispuestos a contratar nuestros servicios.
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CAPITULO IV.

4. INFORME TECNICO FINAL

4.1 PROPUESTA

METODOLOGIA DE IMPLEMENTACION

El informe técnico final estd basado en el diagndstico del problema de
investigacion, como es el caso de detallar la posibilidad de la constitucién de la
empresa de asesoramiento en marketing a microempresarios en el sur de la ciudad de
Guayaquil, la funcién y operacion de la misma, las obligaciones tributarias,
comerciales y laborales que de ella provienen; la estructura y el estilo de direccion, los
equipos para el desarrollo de sus actividades, parte financiera y los resultados, y por su

puesto la oportunidad de contar con cada una de ellos.

4.1.1 ESTUDIO LEGAL PARA LA CONSTITUCION DE LA EMPRESA

EL estudio legal para la creacion de “Asesorias CR” es fundamental antes de

iniciar sus operaciones.

Lo primero que debemos haces es obtener el R.U.C. (Registro Unico de
Contribuyente), para realizar este trdmite debemos acudir al Servicio de Rentas
Internas con la siguiente documentacion.

v’ Escritura de constitucion de la Compaifiia inscrita en el registro mercantil.

v Nombramiento del representante legal.
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v Copia de cédula de Identidad y certificado de votacion del Representante
Legal.

v/ Némina de socios y accionistas en el caso de ser compafiia, caso contrario este
documento no es necesario.

v/ Carta de autorizacion si es una persona que realiza el tramite con su respectiva
copia de cédula de identidad y certificado de votacion.

v" Original y copia de servicios basicos.

v Original y copia de contrato de alquiler de local inscrito en el Juzgado de

Inquilinato.

Luego de la constitucion de la compafiia debemos dar tramite al Permiso de
Cuerpo de Bomberos de Guayaquil, para lo cual necesitaremos los siguientes

documentos:

v Copia del R.U.C. (Registro Unico de Contribuyente), donde conste el
establecimiento con su respectiva direccion y actividad.

v Original y copia de la factura de compra o recarga del extintor, la capacidad
del extintor va de acuerdo con la actividad y area del establecimiento.

v’ Autorizacion escrita del contribuyente o de la compafiia indicando la persona
que va a realizar el tramite.

v Copia de la cédula de identidad y papeleta de votacion de la persona que lo
autoriza.

v' Copia de la cédula de identidad y papeleta de votacién del Representante

Legal.

Después que obtenemos este permiso arriba mencionado damos paso al

tramite de la Patente en el que adjuntaremos la siguiente documentacion pertinente.

v Formulario “solicitud para Registro de Patente Persona Natural”
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v" Copias legibles de la Cédula de Identidad del Representante Legal.
v Copia legible del R.U.C.

v’ Tasa contra incendio otorgado por el Benemérito Cuerpo de Bomberos.
v' Copia de la declaracién del Impuesto a la Renta o las declaraciones del
Impuesto al Valor Agregado (I.V.A.), del ejercicio Econémico inmediato

anterior al que va a declarar.

Por ultimo, luego de la constitucién de la compafiia, se requerira de un

permiso de funcionamiento otorgado por la Muy llustre Municipalidad de Guayaquil.

Para obtener dicho permiso se deberd presentar la siguiente documentacion.

v' Copiadel R.U.C.

v Copia de cédula de Identidad del representante Legal

v" Copia de Certificado de Votacion del Representante Legal (Ultima votacion)

v' Patente de Comerciante.

v’ Certificado del Benemérito Cuerpo de Bomberos

v Copia del Certificado de Uso de Suelo (todo local)

v’ Contrato de arriendo (en caso de locales alquilados debidamente legalizados)

v Copia del Impuesto Predial Urbano

v' Tasa de habilitacion del Municipio
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v" Permiso de Funcionamiento de la Intendencia

4.1.2 ESTUDIO ORGANIZACIONAL

4.1.2.1 DISENO DE LA ORGANIZACION

NOMBRE DEL PROYECTO

Estudio de Factibilidad de una Empresa de Asesoramiento en Marketing a

Microempresarios en el sur de la ciudad de Guayaquil.

Todo integrante de una organizacién demanda de un marco claro y sélido
dentro del cual puedan trabajar conjuntamente con el fin de lograr los objetivos

propuestos por la empresa.

Es de vital importancia definir la estructura organizacional de una empresa,
puesto que cada persona debe tener en claro cual es la actividad especifica a
desarrollar dentro de la misma, esto nos ayuda a trabajar uniformemente y a lograr las

metas propuestas para asi brindar un excelente servicio a los clientes.

El tipo de estructura organizacional que se ha considerado para el proyecto es
plana, debido a que se adapta a los requerimientos de la empresa donde es

indispensable responder con mayor prontitud al continuo cambio del mercado.

El personal que administre “Asesorias CR”, debe ser eficiente, dinamico,

proactivo y tener la preparacion necesaria.

A continuacién se define la misién, vision, politicas, valores y organigrama

los mismos que deben asegurar el éxito de las operaciones del negocio:
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Misién
Proveer oOptimas soluciones que contribuyan al crecimiento de la
microempresa, comprendemos las necesidades de nuestros clientes y nos interesa
resolverlas, somos la mejor alternativa de asesoria en asuntos relacionados con el
marketing.
Vision
“Asesorias CR” sera el principal proveedor de conocimiento en temas de
estrategias de marketing para microempresas. Para ello cuenta con una infraestructura
adecuada, una gestion moderna enfocada a la generacion de valor y una tecnologia de
ultima generacion.
Politicas
v' Cumplir puntualmente con el horario establecido de trabajo.
v’ Establecer relaciones de respeto entre todos los colaboradores de la empresa.
v Realizar todo trabajo con excelencia.

v’ Atender todas las inquietudes de los clientes de manera formal.

v’ Presentar una imagen impecable en cuanto a lo personal y la empresa.
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VALORES INSTITUCIONALES

v" Confidencialidad

v" Honestidad

v Responsabilidad

v" Calidad

v' Compromiso

v" Excelencia en el servicio

Confidencialidad.- Mantenemos absoluta reserva de la informacion que

administramos.

Honestidad.- Es la base de la relacion con nuestros clientes, garantizando la

integridad en forma disciplinada y comprometida.

Responsabilidad.- Cumplir con los trabajos emprendidos, en forma disciplinada y

comprometida.

Calidad.- Entendemos por calidad cuando el servicio que nosotros entregamos exceda
las expectativas de nuestros clientes, en nuestra empresa la Calidad es parte vital de

nuestras actividades diarias.
Compromiso.- Con nuestros clientes y con la calidad de los servicios que ofrecemos.

Excelencia en el Servicio.- Nuestros clientes son la razon de ser de la empresa,

clientes satisfechos aseguran la permanencia de nuestro negocio.
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Organigrama

Se han definido tres departamentos, los mismos que estan segmentados como
lo indica la figura 4.2:

Figura 4.1

Estructura Organizacional Plana

Gerente General

Departamento Departamento de
Contable Marketing

Asistente de
Marketing

Elaborado por: Las autoras

4.1.2.2 MANUAL DE FUNCIONES

Gerente General: Las funciones de los gerentes se enmarcan dentro del proceso
administrativo, por tanto las tareas gerenciales esenciales son: planeacion,

organizacion, integracion de personal, direccion y control, siendo su perfil el siguiente:
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Tabla 4.2

Gerente General

Descripcion del Cargo

Nombre del cargo:

GERENTE GENERAL

Ubicacién Organizacional:

Designado por la Junta de Accionistas

Supervisado por;

Presidente

Nivel Funcional:

Directivo

Supervisa a:

= Departamento de Ventas
» Departamento Contable
» Departamento de Marketing

1. Perfil Profesional

Estudios de Tercer Nivel:

Ingeniero Comercial
Administracion de Empresas
Carreras a fines

Estudios de Cuarto Nivel

Maestria.

Experiencia Laboral:

Minimo 4 afios

Il. Objetivo del Cargo

Planificar, dirigir, organizar y controlar los procesos administrativos de la organizacion, con el fin de
cumplir los objetivos establecidos con toma de decisiones acertadas.

Aptitudes y actitudes para el Cargo

=  Emprendedor

= Liderazgo

= Capacidad para delegar

= Dirigir al personal para cumplimiento objetivos.
=  Caréacter para orientar a resultados positivos.

=  Generar un agradable ambiente laboral

Valores: = Responsable Paciente
= Honesto Solidario
= Respetuoso Comprensivo
V. Funciones a Desempefiar

Funciones Generales

= Establecer objetivos a corto o largo plazo para el éxito
organizacional

= Definir constantemente estrategias para el cumplimiento de
objetivos.

= Utilizar adecuadamente los recursos disponibles para el
cumplimiento de objetivos.

» Efectiva comunicacion con los departamentos de la
organizacion para alcanzar los objetivos propuestos vy
rentabilidad para la organizacion.

= Evaluar el progreso de la organizacion.

= Determinar las funciones para jefes de cada departamento, para
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asi determinar responsabilidades.
» Revisar los informes que entregan periddicamente los diferentes
departamentos.

Funciones Especificas:

= Firma autorizada para aprobacién de cheques de las diferentes
cuentas bancarias, documentos legales y estados financieros de
la empresa, etc.

=  Aprobacion de lineas de crédito y préstamos bancarias.

= Revisién de estados financieros para analisis de la situacién
econdémica de la organizacion

= Incrementar los activos fijos e inversiones.

= Aprobacion de clientes y talento humano que labore para la
empresa.

» Planificacion y aprobacion metas de ventas.

=  Aprobacion de aumentos de sueldo, préstamos y descuentos a
empleados.

VI. Responsabilidad

= Dirigir, controlar, coordinar y evaluar a los diferentes departamentos de la organizacion para el

éxito organizacional.

= Cumplimiento de objetivos a corto o largo plazo y estrategias para el crecimiento de la compafiia.

Elaborado por: Las autoras

Departamento Contable: Se encarga de organizar y aplicar las politicas, normas,

sistemas y procedimientos necesarios para garantizar la exactitud y seguridad en la

captacion y registro de las operaciones financieras y presupuestales, a continuacion su

perfil:

Tabla 4.3

Contador

I Descripcion del Cargo

Nombre del cargo:

CONTADOR

Ubicacion Organizacional:

Designado Gerente General

Supervisado por:

Gerente General

Nivel Funcional:

Administrativo

Se relaciona con:

=  Gerencia General
= Departamento de Ventas

. Perfil Profesional

Estudios Académicos:

=  Contador Publico Autorizado
= Ingeniero Comercial
= Carreras a fines
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Experiencia Laboral: Minimo 3 afios

1. Objetivo del Cargo

Preparar oportunamente los estados financieros bajo las normas de contabilidad debidamente
aceptadas para la aprobacion de los Directivos de la Organizacién, asi cumplir con los organismos de
control.

V. Aptitudes y actitudes para el Cargo

= Emprendedor

* Iniciativa

=  Analitico

= Capacidad para tomar decisiones e identificar soluciones.
=  Con caracter para orientar a resultados positivos.

=  Generar un agradable ambiente laboral

Valores: = Responsable Paciente
»= Honesto Solidario
=  Respetuoso Comprensivo
V. Funciones a Desempefiar
Funciones Generales: = Conocimiento absoluto de todos los procesos que se realizan en la

organizacion aplicacion de politicas contables.
= Aplicacion de registro contable de acuerdo a las Normas
Internacionales de Informacion Financieras
=  Cumplimiento con los organismos de control como:
v Servicio de Rentas Internas
v Superintendencia de Compafiias.
= Establecer politicas de control para el cumplimiento de las
actividades contables.

Funciones Especificas: = Elaborar estados financieros mensual y anual con informacion
veridica para la toma de decisiones.

= Control y elaboracién de planillas a funcionario.

=  Presentacion oportuna de estados financieros en el Servicio de
Rentas Internas y Superintendencia de Compafiias.

= Analizar, revisar y corregir registros contables diarios ingresados
al sistema.

= Realizar comparaciones de gastos e ingresos de la organizacion.

= Generar comprobantes para el pago de contribuciones a la
Superintendencia de Compafiia y anticipos de impuesto a la renta
al Servicio de Rentas Internas.

= Actualiza el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), a través de
formularios en el Servicio de Rentas Internas.

=  Elaborar informes mensuales de actividades realizadas.

VI. Responsabilidad

= Presentar oportunamente los estados financieros para el cumplimiento con los organismos de
control.

Elaborado por: Las autoras

Departamento de Marketing: Este tiene la responsabilidad de investigar, desarrollar
e implementar las estrategias necesarias para alcanzar las metas de la empresa, a

continuacion su perfil.
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Tabla 4.4

Gerente de Marketing

l. Descripcion del Cargo

Nombre del cargo: GERENTE DE MARKETING
Ubicacién Organizacional: Designado Gerente General
Supervisado por: Gerente General
Nivel Funcional: Administrativo
Se relaciona con: =  Gerencia General * Departamento de Ventas
Il. Perfil Profesional
Estudios Académicos: = Mercadotecnia
= Ingeniero Comercial
= Carreras a Fines
Experiencia Laboral: Minimo 4 afios

I1. Obijetivo del Cargo

Garantizar y cumplir con un servicio de calidad que satisfaga al cliente.

V. Aptitudes y actitudes para el Cargo

= Emprendedor

= Liderazgo

= Capacidad para tomar decisiones e identificar soluciones.
= Con caracter para orientar a resultados positivos.

=  Generar un agradable ambiente laboral

Valores: = Responsable Paciente
=  Honesto Solidario
=  Respetuoso Comprensivo
V. Funciones a Desempefiar
Funciones Generales: = Conocer el entorno en el cual compite la empresa.
= Conocer las ventajas y desventajas competitivas, su gente y su
producto.

= Lograr posicionamiento en la mente y el corazén de los clientes.
=  Cumplir con las politicas y procedimientos establecidos por la
organizacion.

Funciones Especificas: = Investigar el mercado y sus oportunidades.

= Desarrollo de productos/servicios.

= Realizar proyecciones.

=  Disefiar un plan de marketing.

= Planificacion estratégica de marketing.

= Identificar los segmentos existentes en el mercado.

= Identificar la estrategia de marketing que mejor se ajuste la
compafiia.

= Establecer mecanismos de control del entorno para detectar
amenazas y oportunidades.

= Crear una ventaja competitiva duradera.

= Desarrollo de estrategias a mediano y largo plazo.

VI. Responsabilidad

Hacer resplandecer la mision y vision estratégica de la empresa.

Elaborado por: Las autoras
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Asistente de Marketing.- Tiene como responsabilidad asistir en todo al gerente de

marketing, a continuacion su perfil.

Tabla 4.5
Asistente de Marketing

VIL. Descripcion del Cargo

Nombre del cargo:

ASISTENTE DE MARKETING

Ubicacién Organizacional:

Designado Gerente General

Supervisado por:

Gerente de Marketing

Nivel Funcional:

Administrativo

Se relaciona con:

= Departamento de Marketing

VIII. Perfil Profesional

Estudios Académicos:

= Ingeniero Comercial

Experiencia Laboral:

Minimo 2 afios

IX. Objetivo del Cargo

Asistir al gerente de marketing en todas sus funciones.

X.

Aptitudes y actitudes para el Cargo

= Emprendedor
=  Capacidad para tomar decisiones
Con caréacter para orientar a resultados positivo

Valores:

Responsable
Honesto
Respetuoso
Paciente
Comprensivo
Leal

XI. Funciones a Desempefiar

Funciones Generales:

= Seguimiento de pautas publicadas en medios y lograr potenciar
espacios para la empresa.

=  Apoyar en todo al gerente de marketing.

= Elaboracidn de planes de marketing.

= |ntegracion de operaciones de marketing.

Funciones Especificas:

= Velar por el analisis de la competencia.

=  Presentar reportes historicos con estadistica.

= Apoyo a la fuerza de ventas en la elaboracion de actividades y
estrategias que ayuden a mejorar la empresa.

XII. Responsabilidad

Apoyar en todas las funciones del departamento de marketing.

Elaborado por: Las autoras
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4.1.2.3 LOCALIZACION DE LA EMPRESA

Ubicacion

La empresa “Asesorias CR”, se encontrard ubicada en el sur de la ciudad de

Guayaquil, en la ciudadela Las Acacias.
Infraestructura

La empresa estd conformada por equipos de computacién, por lo que requiere
de una infraestructura apropiada con aire acondicionado como cualquier equipo
electronico, debe ser cerrada, calida y agradable.
4.1.2.4 DISTRIBUCION DE LA EMPRESA

El local esta distribuido de la forma indicada en la figura 4.1.

El personal inicial de la empresa serd un gerente general, gerente de ventas, gerente
de marketing, un contador autorizado y un asistente de marketing.

Figura 4.2

Distribucion de la Empresa “Asesorias CR”

RECEPCION

Elaborado por: Las autoras
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4.1.2.5 EQUIPOS PARA DESEMPENAR ACTIVIDADES

Para el excelente desempeno de “Asesorias CR” se requiere de las siguientes

herramientas y equipo.

Equipos

v Tres computadoras de 2,4 GHz, 2 GB de Memoria RAM, Disco Duro de 700
GB de capacidad.

v" Un servidor.

v Dos impresoras multifuncionales.

v" Televisor.

v Cémaras de seguridad.

v Un aire acondicionado prima split

v Equipos de Oficina: 3 escritorios, 3 sillas de escritorio, 1 juego de muebles, un
archivador.

v Biblioteca: Libros técnicos de marketing y de disefio grafico.

Los equipos necesarios para el funcionamiento se compraran localmente y de

contados.
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4.1.2.6 GASTOS DE ARRANQUE

Estos gastos de arranque cubren: los trdmites ante distintas agencias

gubernamentales que representan un valor total de $ 426.40.

Tabla 4.6

Gastos de Constitucion de la Compania

NOMBRE DEL RUBRO MONTO
Afiliacion Camara de Comercio $211.40
Registro de Inscripcion de Constitucion $115.00
Permiso de Funcionamiento $ 10.00

Total $426.40

Elaborado por: Las autoras
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Figura 4.3
FODA

« Tecnologia. )

» Servicio de calidad.

« Personal capacitado.

« Exclusividad para las microempresas. )y
\

 No hay competencia directa en el sur de Guayaquil.

« Ubicacidn estratégica.

« Contamos con cartera de servicio individualizado para cada actividad comercial.
J

 No contamos con trayectoria institucional.
* Preferencias del mercado meta.
« Falta de financiamiento.

«Integracion de nuevas empresas al mercado.
« Cambios tributarios a los servicios.

Elaborado por: Las autoras
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4.1.2.8 FUERZAS DE PORTER

Figura 4.4

Fuerzas de PORTER

Amenaza de
productos y
Servicios
sustitutos

Fuente: Google

Al momento de poner en funcionamiento una empresa lo que debemos
analizar primero es la competencia, para esto hemos implementado el Analisis de las
Cinco Fuerzas de PORTER como una herramienta para el cumplimiento de estos
objetivos.

Tenemos empresas que brindan asesorias en marketing a organizaciones

grandes, y otras que brindan asesorias a las PYMES, pero que no estan en el sur de
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Guayaquil, sin embargo Asesorias CR, prestard sus servicios exclusivamente a las

microempresas.

4.1.2.9 SERVICIOS DE “ASESORIAS CR”

Nuestra empresa prestara servicios de asesoria en marketing, con la finalidad
de que las microempresas incrementen sus ventas, enfocando nuestros servicios al

talento humano que colabora en el &rea comercial de las microempresas.

Servicios que brindaremos:

» Asesoria en Imagen Corporativa

» Asesorias en Marketing Personal

- Asesoria de Imagen

- Asesoria en marca personal

4.1.2.9.1 {QUE ES IMAGEN CORPORATIVA?

En un mundo tan competitivo como el actual, resulta muy importante que los
microempresarios se preocupen de la percepcion que los diferentes publicos tienen
sobre sus microempresas. Los publicos se encuentran conformados por todos aquellos
sujetos o instituciones que tienen algin contacto con la microempresa en cualquier
momento especifico de su desarrollo. Bien sean los publicos internos que son el
talento humano o los publicos externos que son los consumidores, los competidores y
las deméas microempresas que operan en el entorno o bien sean los publicos mixtos que
son los proveedores y distribuidores, es importante que todos perciban una imagen

adecuada de nuestro negocio.
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La imagen corporativa de una microempresa es su carta de presentacion, su
cara frente al publico y forma parte de su identidad; de esta identidad dependera la

imagen que se formara de la organizacion

Para forjar una imagen no basta con desarrollar un logotipo bonito, utilizar
colores electrizantes y saturar los medios de comunicacion de slogans. La mejor
imagen es aquella que se acopla fielmente a las caracteristicas de nuestra mision como
microempresa y liga lo que hacemos con lo que decimos. En otras palabras, la imagen

debe derivar directamente de nuestra identidad.

Una microempresa con buena imagen es aquella que goza de buena fama,
donde los clientes quieren comprar sus productos, sus valores son reconocidos y sus

empleados mismos los reflejan.

Los clientes quieren ver en vez de oir los valores corporativos. La imagen
institucional debe ser proyectada, planeada de la misma forma y con el mismo interés
e importancia con que se planifican las ventas, los objetivos de mercadeo y el

crecimiento econdémico.

Podemos decir que una microempresa necesita invertir en su imagen cuando:

v" Toma conciencia que debe modernizarse

v" Una microempresa ofrece servicios y productos muy parecidos a los de su

competencia.

v Los productos son mas reconocidos que la microempresa.
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4.1.2.9.2 IMPORTANCIA DE LA IMAGEN CORPORATIVA

La imagen corporativa ofrece multiples beneficios que dependen del tipo de
negocio y del momento en el que este negocio decide desarrollar su imagen. Algunos

de estos beneficios son:

v" Una imagen corporativa positiva es vital para la continuidad y el éxito
estratégico.

v" La imagen corporativa no se trata solo de una cuestion de mercadotecnia sino
mas bien de un instrumento estratégico de la alta direccion.

v" Una imagen corporativa firme es un estimulo para la venta de productos y
Servicios.

v" Una imagen corporativa sélida crea un valor agregado a la microempresa y
asegura que esté un paso adelante de sus competidores.

v Una buena imagen ayuda a la microempresa a atraer a las personas necesarias

para su exito: Clientes y empleados.

4.1.2.9.3 EL MARKETING PERSONAL

Es una herramienta que permite desarrollar al maximo las cualidades de las
personas, potenciandolas para alcanzar un rendimiento Optimo en lo personal y

laboral.

El Marketing personal entre otras palabras, es de qué manera nosotros nos
posicionamos en las mentes de otros clientes como expertos en alguna materia, de qué
manera posicionamos nuestros servicios y nuestros conocimientos a los potenciales
clientes que nos conocen y de qué manera este mercadeo nos sirve para entablar

relaciones a largo plazo.

Puedes estar seguro que no cruzards la linea de la arrogancia y haras

marketing personal, teniendo una buena relacion con los que te rodean (clientes),
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haciendo buenas acciones de vida (productos), generando un buen ambiente alrededor
de tu imagen sin exageraciones (promocion), administrando y respetando los espacios
de cada persona y tu propio espacio (plaza) podras obtener ingresos que te satisfagan
(precio) y todo este conjunto de acciones te permitiran finalmente llegar a tu objetivo
de ser una buena y feliz persona, que al final, es en resumen, lo que persigue el

marketing personal.?®

Figura 4.5

Asesoria en Marketing Personal

Asesoria en Imagen

Personal Externo

Asesoria en
Marketing Personal

Asesoria en Marca :
Personal Actitud

Elaborado por: Las autoras

4.1.2.9.4 ASESORIA EN IMAGEN PERSONAL

La Imagen Personal, es un activo muy importante a cuidar, es como una foto
que los demas ven de nosotros en una mirada rapida, como dicen las frases populares:
“La primera impresion es la que cuenta” y “No existe una segunda oportunidad para

causar una primera impresion”.

Por tanto, cuando hablamos de imagen personal, no nos referimos solamente

al atuendo que se lleve, sino que es algo mas amplio, que abarca también: los rasgos

2 Fuente: Juan Pablo Cortés, Director de CJI Management www.juanpablocortes.com
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fisicos, posturas y movimientos al sentarse, al caminar, al saludar, el tono de la voz, la
mirada, la risa y la sonrisa, la higiene, la cortesia, la educacion, etc. Podemos decir que
es un estilo de vida, la forma de ser y actuar y en consecuencia, cada persona tiene la

suya propia.

La imagen personal es importante cuidarla ya que es lo primero que los
demas ven de nosotros. Cuando una persona se presenta ante otras, antes de
pronunciar una palabra, ya esta transmitiendo datos e ideas, aun sin quererlo. Aunque
no seamos conscientes, todos proyectamos nuestra personalidad a traves de

la imagen que ofrecemos al exterior.

La confianza que una persona tenga en los productos y servicios que vende su
empresa, la creencia y el sentimiento de pertenencia a un equipo de trabajo y la total
certeza, de que su trabajo es importante y necesario, reforzara su imagen personal, lo
que permitira favorecer la correcta transmision de la identidad corporativa de su
compafia. Ademas, si ésta se ha ocupado de formar a ésta en aspectos para mejorar o
cambiar su imagen personal como: vestimenta, factores del entorno y personales,
paralenguaje, proxemia, lenguaje corporal y conocimiento social, el éxito estara
garantizado, porque la tranquilidad y la seguridad en si misma que esta persona

transmitird, la haran imparable.

Las personas que colaboran en las microempresas se convierten en sus
embajadores y son los responsables de transmitir la credibilidad de los productos y/o
servicios que estas ofrecen, una persona que cuida su imagen se siente mas segura y

confiada en lo que ofrece y transmitiendo una fuerza imparable.

Las microempresas suelen preocuparse por mejorar su identidad corporativa o
al menos, deberia ser asi, cuidar todos los detalles en sus relaciones con los clientes,
proveedores, colaboradores, etc., se hace fundamental, pero algo que no se debe
olvidar, es que para transmitir la imagen que los demas ven de la microempresa, lo

hacen las personas que la forman, que se convierten en sus embajadores y son los
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responsables de transmitir la credibilidad de los productos o servicios que ofrece, por

ello es muy importante cuidar la imagen personal.

Desarrollar un estilo corporativo propio y Unico, es esencial para obtener una
ventaja diferencial, que permita grabar en la mente de los clientes la excelencia de la
microempresa y favorecer su fidelizacion. Marcar diferencias para ofrecer un mejor
servicio y un mejor trato, permitird poner barreras a los competidores, pero ¢Las
personas que colaboran en las microempresas se sienten participes de laimagen a
transmitir? ;Se les prepara para difundir los valores de la microempresa? ¢Se les

forma para cuidar su imagen personal? ¢ Qué entendemos por imagen personal??*

4.1.2.9.5 ASESORIA EN MARCA PERSONAL O PERSONAL BRANDING

El significado de marca personal es algo tan simple como conocerse a si

mismo Y las relaciones con los demas para conseguir un fin comun.

Marca Personales un concepto de desarrollo personal consistente
en considerarse uno mismo como una marca, que al igual que las marcas comerciales,
debe ser elaborada, transmitida y protegida, con animo de diferenciarse y conseguir

mayor éxito en las relaciones sociales y profesionales.?®

Desde mi punto de vista, seria el proceso de identificar y comunicar las
caracteristicas que nos hacen sobresalir, ser relevantes, diferentes y visibles en un
entorno homogéneo, competitivo, cambiante y de comunicar ese beneficio de manera

clara, concisa y efectiva.

Desarrollar una marca personal no es solamente obtener visibilidad y mostrar

solidez profesional, implica conocerse mejor a uno mismo, plantearse metas y

24 Fuente: Por Lola Garcia, Directora de Soluciones Eficaces,http://www.microsoft.com/business/es-
es/Content/Paginas/article.aspx?cbcid=409

%5 Fuente: Wikipedia, http://es.wikipedia.org/wiki/Marca_personalicite_note-0
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objetivos, comprometerse con la mejora continua, desarrollar la propia identidad y

mostrar desde ahi una ventaja competitiva.

Para desarrollar la marca personal se comienza por hacerse las siguientes

preguntas:

¢Quién soy?

¢ QUué sé hacer?

¢Qué es lo que hago mejor?

¢ Qué tengo para ofrecer?

¢ Cudles son mis valores personales?

¢ Colmo los comunico?

Este nuevo modelo de profesional de marca registrada exige no solamente ser
el mejor en su metier, sino tener claro los objetivos, conocerse, y conocer cdmo es
percibido por el entorno, qué opinién tiene sobre su valor y confiabilidad como

profesional.

Esta estrategia estd siendo empleada desde hace una década en importantes
empresas como IBM, Warner BROS, Adobe, Bank of América, Microsoft, entre otras.

4.1.2.9.6 BENEFICIO AL DESARROLLAR MI MARCA PERSONAL

v' Distinguirme con una fuerte identidad.

v Generar confiabilidad y prestigio, fundamentales para favorecer la decision de

compra de clientes actuales y potenciales.



v" Marcar una diferencia en la prestacion de mi Servicio.?

41.210 LOGOTIPO DE LA EMPRESA

Figura 4.6

c%?e&oﬁ&mé?

Elaborado por: Las autoras

4.1.2.11 MEDIOS DE PUBLICIDAD PARA “ASESORIAS CR”

“Asesorias CR” se dara a conocer a través de los siguientes medios:

v" Cufias Radiales

v" Volantes

v" Publicidad On-Line

v" Redes Sociales

26 Fuente: http://www.taringa.net/posts/info/11393633/Que-es-la-Marca-Personal-Personal-Branding.html
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4.1.2.12 ANALISIS FINANCIERO DE “ASESORIAS CR”

4.1.2.12.1 INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

“Asesorias CR”, realizara inversiones en activos fijos como: gastos de
adecuacion, muebles y enseres de oficina, equipos de computacion y alquiler de
oficina, también se han considerado los gastos que se deben realizar por tramites de
obtencion de linea telefonica, internet y cable.

El total de la inversion en las compras de los equipos de computacion,

muebles y enseres, maquinaria y equipo corresponde a un valor de $ 4,602.00 dolares.

Costo de Adecuacién

Luego de analizar el lugar donde se tiene previsto establecer la empresa se
observo que se tienen que hacer algunas adecuaciones, por lo que se procedid a

realizar los presupuestos de adecuacién dandonos un total de $ 197.00 ddlares.

A continuacion se detallan los valores que se consideraron para las

adecuaciones:
TABLA 4.7

COSTO DE ADECUACION

Detalle Cantidad P. Unitario Total
Puntos de Lineas Telefénicas 2 $ 20.00 $ 40.00
Pintura Interior 3 $ 9.00 $ 27.00
Division de Estructura Metalica 1 $130.00 $130.00
Total $197.00

Fuente: Propia

Elaborada por: Las autoras
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Equipos de Computacion: Para que los departamentos de Asesoria CR funcionen
correctamente, es necesario invertir en equipos de computacion, estos son necesarios
para poder llevar a buen puerto las tareas dentro de una oficina, si bien la presencia de
estos es recurrente en las oficinas, tampoco significa que sin ellos una oficina no
funcione, peo con ellos las tareas se resuelven y se las realizan de una manera mas

sencillay efectiva, el valor a invertir para este rubro es de $ 2,178.00 dolares.

Figura 4.7

Maquinaria y Equipo: es importante el invertir en maquinarias y equipos, ya que
permitird un mejor rendimiento debido a la comodidad que estos ofrecen, el valor a

invertir para este rubro es de $260.00ddlares.

Muebles y Enseres de Oficina: asi mismo es indispensable la inversion en recursos
mobiliarios asi como en enseres, pues estas herramientas son necesarias porque
facilitan las tareas que se realizan en la oficina, el valor a invertir para este rubro es de

$1,214.00d0lares.

Figura 4.8
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Alquiler Pre-pagado: Asesorias CR estara ubicada en un departamento en Las

Acacias, el mismo que sera alquilado en un valor de $ 350.00 ddlares mensuales.

A continuacion detallaremos los activos fijos en los que invertira Asesorias CR.

TABLA 4.8

Propiedad Planta y Equipo

ASESORIAS CR
PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

MUEBLES Y ENSERES DE OFICINA

3 ESCRITORIOS EJECUTIVOS S 156,00 | $ 468,00
3 SILLAS EJECUTIVAS S 50,00 | $ 150,00
1 JUEGO DE MUEBLES S 350,00 | $ 350,00
1 ARCHIVADOR S 110,00 | $ 110,00
2 TELEFONO S 18,00 | S 36,00

EQUIPOS DE COMPUTACION

3 COMPUTADORAS S 450,00 | S 1.350,00
2 IMPRESORA MULTIFUNCIONAL S 94,00 | $ 188,00
2 PROYECTOR S 320,00 | $ 640,00

. MAQUINARIAS Y EQUIPOS .

1 TELEVISOR S 475,00 | S 475,00
1 DISPENSADOR DE AGUA S 85,00 | $ 85,00
1 AIRE ACONDICIONADO S 400,00 | S 400,00
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TABLA 4.9

Depreciacion

DEPRECIACION PROPIEDAD PLANTA Y EQUIPO

MUEBLES Y ENSERES S 1.114,00 10% 9,28 S 111,40
EQUIPO DE COMPUTACION S 2.178,00 33% 18,15 S 217,80
MAQUINARIAS Y EQUIPOS S 960,00 10% 8,00 S 96,00

Fuente: Propia

Elaborada por: Las autoras

Estructura del Financiamiento

El total de la inversion inicial es de $ 4,744.00 dolares, de acuerdo a lo

expresado al inicio del estudio financiero, a continuacion los detalles:

TABLA 4.10

ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

INVERSION TOTAL EN ACTIVOS FIJOS S 4.252,00
SERVICIO DE TELEFONIA, CABLE E INTERNET S 45,00
s
s

GASTOS DE ADECUACION 197,00
ARRENDAMIENTO DE OFICINA 250,00

Fuente: Propia
Elaborado por: Las autoras
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ASESORIAS CR
DETALLE DE GASTOS
GASTOS DE VENTAS Enero Feb. Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sep. Oct. Nov. Dic. Afio 1 Aiio 2 Aiio 3
Servicios Basicos 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 480,00 504,00 | 529,20
Gastos de Adecuacion 197,00 - - - - 197,00 - - - 394,00 413,70 | 434,39
Gasto de Arriendo 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00 3.150,00 |3.307,50
Gastos de Publicidad 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 540,00 567,00 | 595,35
Total de Ventas 532,00 335,00 335,00 335,00 335,00 335,00 532,00 335,00 335,00 335,00 335,00 335,00 4.414,00 4.634,70 | 4.866,44
GASTOS DE
ADMINISTRACION Enero Feb. Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sep. Oct. Nov. Dic. Ao 1 Aiio 2 Aiio 3
Gerente General 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 6.000,00 6.300,00 | 6.615,00
Gerente de Marketing 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 6.000,00 6.300,00 | 6.615,00
Contador General 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 4.800,00 5.040,00 | 5.292,00
Recepcionista 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 318,00 3.816,00 4.006,80 |4.207,14
Aporte Patronal 208,74 208,74 208,74 208,74 208,74 208,74 208,74 208,74 208,74 208,74 208,74 208,74 2.504,84 2.630,09 | 2.761,59
Fondo Reserva - - - - - - - - - - - - - 1.803,18 | 1.893,34
Vacaciones 29,92 29,92 29,92 29,92 29,92 29,92 29,92 29,92 29,92 29,92 29,92 29,92 359,00 376,95 | 395,80
Decimo Tercero 59,83 59,83 59,83 59,83 59,83 59,83 59,83 59,83 59,83 59,83 59,83 59,83 718,00 753,90 | 791,60
Decimo Cuarto 53,00 53,00 53,00 53,00 53,00 53,00 53,00 53,00 53,00 53,00 53,00 53,00 636,00 667,80 | 701,19
Depreciacion Muebles y
enseres 9,28 9,28 9,28 9,28 9,28 9,28 9,28 9,28 9,28 9,28 9,28 9,28 111,36 111,36 | 111,36
Depreciacion Equipo de
Computacion 18,15 18,15 18,15 18,15 18,15 18,15 18,15 18,15 18,15 18,15 18,15 18,15 217,80 217,80 | 217,80
Depreciacion Maquinaria y
Equipos 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 96,00 96,00 | 96,00
Total de Gastos
Administrativo 2.104,92 2.104,92 |2.104,92 |2.104,92 |2.104,92 |2.104,92 |2.104,92 |2.104,92 |2.104,92 |2.104,92 |2.104,92 |2.104,92 | 25.259,00 28.303,87 | 29.697,81
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Asesoria de
. 920,00 920,00 920,00
Imagen Corporativa 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00 11.040,00 | 16.560,00 | 22.080,00
Asesoria de Imagen
Personal 920,00 920,00 2P 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00
11.040,00 | 16.560,00 |22.080,00
Asesoria en Marca
920,00 920,00 920,00
Personal 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00 920,00 11.040,00 | 16.560,00 | 22.080,00
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ACTIVOS

Activo Corriente

Caja-Bancos

Total Activo Corriente

Activo No Corriente

Propiedad Planta y Equipo
Muebles y Enseres

Magquinaria y Equipo

Equipo de Computacidn
Depreciacion Acumulada

Total Propiedad planta y equipo

Total Activos

PASIVOS

Pasivos Corriente
Participacion Trabajador x Pagar
Impuesto Renta x Pagar

Total de Pasivo

PATRIMONIO

Aporte de Capital
Utilidad del Ejercicio
Utilidad afios Anteriores

Total Patrimonio

Total Pasivos y Patrimonio

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3

2.748,00 6.384,67 19.158,89 43.165,69
2.748,00 6.384,67 19.158,89 43.165,69
1.114,00 1.114,00 1.114,00 1.114,00
960,00 960,00 960,00 960,00
2.178,00 2.178,00 2.178,00 2.178,00
(460,59) (921,68) (1.381,77)

4.252,00 3.791,41 3.330,32 2.870,23

7.000,00 10.176,08 22.489,21 46.035,92
476,41 2.011,57 4.227,00
620,92 2.621,75 5.509,19

- 1.097,34 4.633,32 9.736,20
7.000,00 7.000,00 7.000,00 7.000,00
2.078,74 8.777,15 18.443,82
2.078,74 10.855,90
7.000,00 9.078,74 17.855,90 36.299,72

7.000,00 10.176,08 22.489,21 46.035,92
- 0,00 (0,00) 0,00

Fuente y Elaboracion: Propia




(-)

Ventas

Costos de Ventas

Utilidad Bruta

Costos Indirectos

Utilidad Antes Part. Impt.
Participacion Trabajadores
Utilidad antes Impuesto
Impuesto Renta

Utilidad Neta
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Tabla4.14
Afo 1 Afo 2 Afo 3
33.120,00 49.680,00 66.240,00
4.414,00 4.634,70 4.866,44
28.706,00 45.045,30 61.373,57
25.259,00 28.303,87 29.697,81
3.447,00 16.741,43 31.675,75
517,05 2.511,21 4.751,36
2.929,95 14.230,21 26.924,39
673,89 3.272,95 6.192,61
2.256,06 10.957,26 20.731,78

Fuente y Elaboracion: Propia



Fuente y Elaboracion: Propia

Ao 0 Aho 1 Aiio 2 Ao 3

INGRESO OPERATIVO

Ventas S 33.120,00 S 49.680,00 S 66.240,00
Total Ingresos operativos $ 33.120,00 S 49.680,00 $ 66.240,00
EGRESO OPERATIVOS

Inversion Inicial S 7.000,00

Gastos de Ventas S 4.414,00 S 4.634,70 S 4.866,44
Gastos de Administracion S 24.833,84 S 27.878,71 S 29.272,65
Pago Participacion Trabajadores S 517,05 S 2.511,21
Pago Impuesto Renta S 673,89 S 3.272,95
TOTAL EGRESOS OPERATIVOS $ 7.000,00 $ 29.247,84 $ 33.704,35 $ 39.923,25
FLUJO NETO $ 7.000,00 S 3.872,16 S 15.975,65 S 26.316,75
SALDO INICIAL S 2.748,00 S 6.620,16 S 22.595,80
FLUJO ACUMULADO $ 6.620,16 $ 22.595,80 $ 48.912,56

Tabla 4.15
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PRESUPUESTO DE INGRESOS PROYECTADOS: VENTAS

4.1.3 INFRAESTRUCTURA DE DESARROLLO

4.1.3.1 CONSIDERACIONES DE LA BASE DE DATOS

Una parte importante es la actualizacién de la base de datos, elemento del que
no se puede prescindir, ya que es donde se almacena la informacion de las

microempresas que estan legalmente constituidas en el sur de Guayaquil.

El término base de datos, es un término informatico, este se puede aplicar a la
forma en que la informacion es ordenada, almacenada y usada. La forma en que los

datos son organizados, clasificados y se convierten en informacion estratégica.

Figura 4.5

Creacion y Mantenimiento de una Base de Datos

Datos Internos Datos
Externos
Base de
Microempresas Datos Vta. Personal
Facturas Telemercadeo
Contratos Encuestas
Mercado
Objetivo

Elaborado por: Las autoras
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4.2 CONCLUSIONES

v Con el resultado de la investigacion se determind que el éxito de la empresa
asesora esta en relacion al grado de aceptacion por parte de los

microempresarios.

v/ Las microempresas por su tamafio han estado abandonadas, lo que ha
provocado un prolongado estancamiento, es por esto que nos enfocamos a
estos negocios para ayudarlos a emerger.

v/ Consideramos una gran oportunidad la creacion de “Asesorias CR”, empresa
dedicada a brindar servicios de asesoria en marketing a microempresarios que
se dediquen a la Produccion o Manufactura, Comercio y Servicios, ya que

aportara al crecimiento de los mismos.

v’ Es factible la creacion de la empresa de asesoramiento en el sur de la ciudad de

Guayaquil debido a la gran cantidad de microempresas que existen en el sector.
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4.3 RECOMENDACIONES

v Se recomienda hacer un estudio de mercado mas profundo para conocer con

mas amplitud las diversas necesidades de los microempresarios.

v Implementar estrategias de marketing para el desarrollo microempresarial y asi

fomentar su éxito.

v" Fomentar mas y mejores estrategias que ayuden o aporten al crecimiento de las

microempresas.

v Expandir mas la cultura en:

- Imagen Corporativa.
- Imagen Personal.

- Marca Personal o Personal Branding.
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