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Introduccion.

Basado en un previo analisis del mercado, muchas microempresas de la
ciudad de Manta han crecido de manera desorganizada y sin planificacion
estratégica en todas sus areas ocasionando una serie de problemas que hace que

los microempresarios no tengan un crecimiento productivo en el mercado.

Debido a la falta de compromiso y emprendimiento por partes de los
microempresarios, la falta de capacitacion ,falta de estrategias para innovar ideas,
falta de liquidez, poca formacion de los recursos humanos, falta de tecnologia, poco
manejo de informacion, e incumplimiento de disposiciones legales que en
consecuencia produce adeudamiento , por otro lado poseen servicios inapropiados
lo que ocasiona un estancamiento comercial ,por esta razén las microempresas no
pueden ofrecer algo diferente y aplicar estrategias para comercializar los productos

y servicios en el mercado.

Este proyecto tiene como finalidad encontrar nuevas oportunidades de
negocios, colaborar con los microempresarios, independientemente de su edad,
insuficientes conocimientos, poca experiencia y recursos financieros para que logren
iniciar y gestionar sus propias microempresas como parte de su avance personal y

para que puedan hacer realidad su suefio de una independencia financiera.



CAPITULO |

1. El problema.

1.1. Tema
Creacibn de una empresa de capacitaciones financieras para

microempresarios en la ciudad de Manta.

1.2. Planteamiento del problema

A las microempresas del canton Manta les afectan varios problemas en
comun, lo que conlleva su forma estructural, el desconocimiento por parte de los
microempresarios, el lento crecimiento de sus negocios, bajos rendimientos
econdémicos, control ineficiente de las gestiones del negocio, incumplimiento
normas financieras, ademas de ofertar pocas plazas de trabajo, lo que se ve
reflejado en el lento desarrollo socio econdmico del canton, estas desventajas
principalmente frente a la gran empresa, ocasiona un centro de inseguridad
provocando consecuencias notables tales como la improductividad, minima
rentabilidad, la insatisfaccion laboral de sus empleados, el incumplimiento de las
metas a alcanzar, el deficiente involucramiento con todos los sistemas de la

empresa.

La idea es lograr mantener su posicién en el mercado, puesto que no tienen
una vision ambiciosa debido a esta situacién un gran nimero de estas se ve forzada
al conformismo. Para el analisis del problema de estudio se profundizan las causas
gue derivan esta deficiencia refiriendose a las variables que provienen de la irrisoria
formacion empresarial, falta de accesos tecnoldgicos, y una escasa politica de

financiacion que apoye el desarrollo de estas microempresas. La investigacion se
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concentrard de manera detallada en la problematica planteada, considerando el
entorno siempre cambiante, comprobando los obstaculos y situaciones que crean
retrasos en el adelanto de las microempresas y saber la causa del decrecimiento,
para que las cifras caracteristicas de que se forman microempresas para que
después de estar poco tiempo en el mercado estas desaparezcan o logren
disminuir, por lo que se quiere alcanzar que perduren en el medio generando

progreso y fuentes de empleo para el cantén .

Por lo general las pequefias y medianas empresas (Pymes) no utilizan las
asesorias debido a la insolvencia de recursos economicos o por la falta de
conocimiento ya que perciben estas gestiones como gastos perdidos y no como una
inversion gue de cierta manera no genera beneficios a corto plazo, sino mas bien a
medio y largo plazo; aportando ventajas competitivas, valor agregado, cuando se las
aplica. De no existir capacitaciones para aumentar el desempeio del recurso
humano que labora en las pequefias y medianas empresas (Pymes), habra una alta
rotacion en el personal, asi como también un bajo beneficio laboral en el area de
trabajo, provocando un bajo rendimiento, que afectaria directamente a la
rentabilidad esperada. Es necesario entonces implementar programas de desarrollo,
emprendimiento, manejo y desarrollo financiero, técnicas de ventas y situacion
emocional para sus participantes, y que de esta forma determinen como manejar
sus conflictos, como comportarse en el trabajo y que en tales jornadas intervengan
no solo empleados sino también los directivos de las pequefias y medianas
empresas (Pymes), para procurar el desarrollo como organizacion y por ende

mejorar el crecimiento econémico del cantdon. (Censos., 2010)
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1.3. Situacion Actual

El Ministerio de Industrias y Productividad en su vision de construir un pais
con igualdad de oportunidades, que elimine las asimetrias de gestidn, operacion y
mercado, impulsa un cambio de la matriz productiva. Este proceso afirma un
decidido apoyo al aparato productivo nacional y en especial, a las micro, pequefias y
medianas empresas, quienes juegan un papel decisivo en esta vision. La politica
productiva busca, por tanto, una gestion incluyente, articulada y participativa, que
tiene como objetivo, permitir que el sector industrial y fundamentalmente las
pequeifias y medianas empresas (Pymes), desarrollen el tejido empresarial

ecuatoriano.

Esta politica implementa estrategias de generacion de capacidades para la
mejora de los diferentes procesos productivos, enfocando capacitacion y formacion
profesional; creacion de bienes publicos al servicio de los sectores productivos;
asistencia técnica especializada en procesos de calidad; gestion normativa v,
finalmente, apoyar la gestion al desarrollo de mercados, con enfoque local e
internacional. Es vital la generacion de oferta productiva a mercados, proveniente de
los encadenamientos productivos, intensivos en la participacion de las pequefas y

medianas empresas (Pymes) a nivel nacional.

PYMES. Se identifican las acciones y evolucion del sector manufacturero,
indicadores de productividad, ejemplos de encadenamiento productivo y de la
asociatividad como un nuevo modele de desarrollo, el impacto en la economia
nacional de medidas de proteccion arancelaria y el nivel de evolucion de las

Tecnologias de Informacion y Comunicacién (TIC), entre otros temas.

12



Se invita al sector productivo, académicos, inversionistas y emprendedores, a
revisarlo y criticarlo con el objetivo de contribuir al desarrollo del comercio a nivel

nacional (Telegrafo, 2014)

1.4. Cuestionamiento.

¢, Qué tan factible es la creacion de una empresa de consultorias?

¢El mercado local esta con la demanda suficiente para este tipo de negocio?

¢,Cuales son las necesidades reales del mercado local en relacién a consultorias?

1.5. Delimitacion del Problema

El presente proyecto se desarrollara en:

Pais: Ecuador

Region: Costa

Provincia: Manabi

Cantébn: Manta

Campo de estudio: Comercial

La investigacion que se realizar4 sera en el cantbn Manta destinado al sector
comercial financiero para analizar la problematica de las microempresas y su

desarrollo en el canton.

13



CAPITULO I

2. Estudio de factibilidad

Se entiende por Factibilidad las posibilidades que tiene de lograrse un
determinado proyecto”. El estudio de factibilidad es el andlisis que realiza una
empresa para determinar si el negocio que se propone sera bueno o malo, y cudles

seran las estrategias que se deben desarrollar para que sea exitoso. (Varela, 2001)

Con este estudio, se determina si el proyecto es viable ponerlo en marcha o
Si es mas viable abandonarlo, asi mismo se identifican los sectores del mercado

general a abarcar y las necesidades existentes.

2.1. Objetivos
2.1.1. Objetivo General
Creacion de una empresa de asesorias para microempresarios en la ciudad de

Manta.

2.1.2. Objetivos Especificos

* Analizar el entorno situacional y oferta actual de las empresas que brinden
servicios de asesorias para conocer el mercado.

* Realizar una investigacion de  marketing para conocer el
comportamiento/decision de compra en lo que respecta a los servicios de
capacitacion.

» Definir las estrategias adecuadas para la nueva empresa con sus respectivas
tacticas y métodos para el servicio de capacitacion.

» Desarrollar un plan de negocio, donde nos permita competir con el mercado.

14



2.2. Justificacion.

La investigacion toma su curso enfocandose en las pequefias y medianas
empresas del canton Manta, debido al poco desarrollo y emprendimiento comercial
gue tienen. Una razon basica para desarrollar este trabajo de investigacion es la
inquietud de conocer la problematica que envuelve a las pequefias y medianas
empresas (Pymes) que se desarrollan en Manta, el 90% le da poca importancia al
cumplimiento de normas y procesos financieros, el 10%, realizan sus gestiones de
manera informal, los cuales no presentan un mayor desarrollo en el ejercicio de sus
actividades pues la inexistencia de procesos de control interno en la operatividad de
sus funciones les esta causando deficiencias administrativas, operativas, contables
financieras, siendo estas sujetos a problemas que ponen en riesgo la permanencia
de su negocio en el mercado y por ende esto incide en la economia ecuatoriana.

Las pequeias y medianas empresas (Pymes) tienen la necesidad de subsistir
en esta sociedad tan competitiva, a través de ellas, el pais tiene ingresos
considerables segun revelan los datos oficiales, por lo que se deben reducir los
riesgos de pérdida en todos los aspectos. El propésito fundamental de esta
investigacion estd encaminado a dar alternativas de solucidon a la problematica
planteada, que se les presenta a la gran mayoria de microempresarios,
generandoles beneficios de caracter empresarial y econdmico que les permita
crecer y ampliar la capacidad productiva generando fuentes de trabajo en la
economia nacional logrando asi un posicionamiento respetable y permanente en

este sector comercial. (Manta, 2014)
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2.3. Andlisis Situacional

llustracion 1: Mapa Geografico de Manta

Fuente Google

Para la elaboracion del analisis situacional, se debe comenzar con el desarrollo de
la misién de la empresa, luego de esto se prosigue con la evaluacién del entorno
macro y micro, los mismos que afectaran a las actividades y el desenvolvimiento de
la empresa. A continuacion, se analizan dos tipos de entorno: Macro entorno y Micro

entorno

Dentro de un analisis situacional en la creacién de una empresa de capacitaciones
financieras para las pequefias y medianas empresas (Pymes) en la ciudad de
Manta, es importante que sea riguroso y exhaustivo, ya que ayuda a conocer el
estado de las empresas de capacitaciones financiera, si es viable su aplicacion y de
gué manera o campo puede ir dirigido la consultoria para las pequefias y medianas
empresas (Pymes). La consultoria financiera, analiza en un estudio de mercado
cuales son los factores de riesgo que tiene una empresa, especificamente pequefas
y medianas empresas (Pymes), y brindar la asesoria financiera legal y plantear

estrategias pragmaticas dentro del campo comercial.
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Analisis del Micro entorno

El micro entorno se trata de factores que se encuentran alrededor de la empresa,
los cuales suelen destruir la forma de como comunicarse con los clientes, los
medios de distribucion, elaboracidon y comercializacion de la empresa y otros

publicos en general.

Se las puede identificar mediante grupos, equipos, asociaciones que permitan a la
empresa desarrollar propuestas organizacionales por medio de convenios o

alianzas.

Elementos de Micro entorno

Los elementos que influyen al micro entorno se los conoce como; los proveedores,
la competencia, entendiéndose directa e indirecta, los intermediarios del marketing

y los clientes de la empresa.

El analisis situacional permite reconocer las oportunidades y amenazas de la
empresa en el transcurso de su crecimiento, las cuales permitiran aprovechar
factores diferenciadores frente a sus clientes denominada también ventaja

competitiva.

En cuanto a las amenazas, sirven para conocer de cierta manera la reaccion, los

procesos Yy estrategias de la competencia.

17



CAPITULO Il

3. Estudio del mercado.

Desde el 2016 se comienza a establecer el cambio en la matriz productiva,
en base a datos del INEC y en conjunto con el Ministerio de Industrias y
productividad se ha venido fomentando e impulsando la creacién de pequefias y
medianas empresas (Pymes) por parte del estado ecuatoriano aspiraciones, no
solo para el crear un mayor dinamismo en el comercio, sino para el pequeio
empresario, creacion de fuentes de empleos, asociaciones comunitarias, mediante
asesorias y préstamos por parte de los bancos del sector publico, que dan lugar a
gue pequeios comerciantes sean parte activa del cambio en la matriz productiva en

todo el Ecuador.

La empresa, debe ser beneficiada en el hecho de permanecer a la asociacion
de compafias consultoras del Ecuador. Y regirse a las reformas que se hayan
planteado en el seno de la Constitucion Ecuatoriana, en respecto a organizacion,

administracion, asamblea general, directorio, entre otros.

Los recursos para la creacion de la empresa de asesoria financiera deben

cumplir los siguientes pasos:

. Servicio de apoyo a las empresas.

. Observatorio socioeconémico.

. Directorio de empresas.

. Cooperacion Institucional.

. Participacion en Redes y Proyectos.

18



. Infraestructuras para la instalacion de las empresas.

Estos recursos conllevan la formalidad, responsabilidad, y veracidad.
Puntuales claves en la directriz de mision, vision, objetividad de la empresa.
Debemos tener en claro que las actitudes y las acciones legislativas de lideres
politicos y gubernamentales cambian en un momento, sin previa sefal, con las

demandas y creencias sociales.

El gobierno afecta, de modo directo practicamente a todas las empresas. En
cuanto a lo referente a los negocios, desempefia dos papeles principales: los
fomenta y los limita, no hay una libertad plena de comercio, lo cual afecta en varios
casos a los objetivos planteados por empresarios. Cabe recalcar que el gobierno es

el mayor cliente, al comprar bienes y servicios.

3.1. Factores relevantes

3.1.1. Factores econdmicos.

El comercio de Manta se identifica por ser dinamico, con un aporte al PIB al
estado ecuatoriano de 8 %, esto es debido a la presencia notable con su desarrollo
intrinseco de la pesca, con sus industrias relacionada a la actividad pesquera y
fomento de la banca privada, es decir hay una concatenacion financiera-comercial a
largo plazo. Las personas con espiritu emprendedor ven en este movimiento una
oportunidad para seguir adelante y es creando las microempresas como fuente de

ingresos, sea individuales, familiares, asociativas o0 comunitarias.
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3.1.2. Factor Socio - Cultural.

Las ciudades del litoral ecuatoriano, y principalmente la ciudad de Manta
estan en constante crecimiento por lo que se necesita algunas infraestructuras para
sus habitantes, mas aun con el evento natural dado el 16 de abril del 2016, las

empresas cada vez tienen que enfocarse en mas exigencias de los mantenses.

El nivel competitivo de las empresas de Manta es mas fuerte la misma que
genera barreras de entrada en sus respectivas industrias que conllevan al
posicionamiento de las mas fuertes y en su defecto el cierre en aquellas que no
cuentan con planes o estrategias bien definidas en relacion con su pensamiento e

ideologia empresarial.

Manta posee planes de consultoria en el que pueden acceder distintos tipos
de niveles socioecondmicos. Agrupa a las personas de acuerdo con sus
caracteristicas de estilo de vida. Se considera la preferencia de un grupo especifico

con la capacidad de adquisicion y deseo de consultoria.

3.1.3. Factor ecoldgico.

Los servicios de consultoria se enfocan en estrategias y una de estas es
crearle mas facilidad a los clientes de acceder a los servicios prestados por la
empresa por medio de un medio electronico, como lo es la Pagina Web, donde el
consumidor puede analizar toda la experiencia de la empresa y determinar si esta
calificada para representarlos y desarrollar los servicios que requieren. Asi puede
transformar la experiencia del usuario con la empresa, tanto para contratar los
servicios o durante el desarrollo del mismo, y poder crear redes de confianza y

mejoramiento de los servicios por medio de medios electronicos.
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3.1.4. Factor tecnoldgico.

Los servicios de consultoria se enfocan en estrategias y una de estas es
crearle mas facilidad a los clientes de acceder a los servicios prestados por la
empresa por medio de un medio electrénico, como lo es la Pagina Web, donde el
consumidor puede analizar toda la experiencia de la empresa y determinar si esta
calificada para representarlos y desarrollar los servicios que requieren. Asi puede
transformar la experiencia del usuario con la empresa, tanto para contratar los
servicios o durante el desarrollo de este, y poder crear redes de confianza y

mejoramiento de los servicios por medio de medios electronicos.

3.1.5. Factor Empresa.

Politico:

La empresa considera importante analizar factores que pueden afectar como:

 Pensamiento del mercado de inversionistas.

» Comportamiento de la competencia.

Econdmico:

Economicamente se tiene presente:

* Inflacion,

» Desempleo,

» Dividendos, Salarios

» Capital: maquinaria, edificios, inventarios de bienes, equipos de oficina,

herramientas de todo tipo y efectivo.

21



Social:

» Se debe analizar el comportamiento de los empleados y las relaciones

gue existen intra empresa, la motivacion y su capacidad de trabajo.

3.2. Analisis FODA.

Fortalezas

» Calidad de entrega de servicio.

» Capacitacion constante a nuestros microempresarios en el area financiera.
» Asesores y equipamiento de primera.

» Conocimientos solidos de temas financieros.

* Integracion con la comunidad.

Servicio personalizado y eficaz.

Oportunidades:

» Mediana competencia en el mercado.

» Clientes potenciales

* Precios competitivos

» Creacion de nuevas plazas de empleo.

* Oportunidad de crecimiento en el mercado.

» La ciudad tiene muchas microempresas y es buen mercado.

Debilidades:

* No se posee financiamiento inicial para cubrir toda la inversion.

e Baja promocion
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» Infraestructura reducida y en alquiler.
* Ser nuevos en el mercado consolidado
» Grupo de trabajo reducido.

* No innovamos servicios

Amenazas:

Inseguridad en el mercado.

* Ingreso de nuevos posibles competidores

* Busqueda de las microempresas de otras empresas consultoras.
» Cambios en el entorno.

» Crecimiento limitado, frente a empresas que brinden el mismo servicio.

3.3.  Fuerzas de Porter

La fuerza de Porter fue creada por un profesor de Harvard, el ingeniero
Michael Porter en 1979. Este modelo sirve para identificar el nivel competitivo dentro
de una empresa y puede llegar a esclarecer o definir estrategias de negocio.
Gracias a Michael Porter, hoy en dia, las empresas desarrollan ventajas para que el
negocio sea competitivo, dentro de un mercado. Las cinco fuerzas de Porter
permiten agilizar la competencia de un negocio, sea cual sea el giro que puede
acaecer en una empresa. Las fuerzas, hace que un negocio enfrente con creatividad
y decision dentro de un campo de competicibn, con un plan disefiado
adecuadamente una empresa puede sobrevivir a embates econémicos de oferta y

demanda.

Se empieza desarrollando la vision de la empresa, que permita tener en

cuenta los factores cuanti-cualitativos, asi mismo se identifica los niveles de
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jerarquizacién de esta. La vision esta enfocada en el futuro, describiendo a la
empresa y de lo que quiera lograr y también definir los valores de la empresa. La
mision de la empresa debe demostrar la razén de ser de la empresa, la mision debe
ser independiente. Los valores dicen las prioridades y puntos mas importantes de la
empresa, este punto hace ver a la empresa como Util y la hace destacar por encima
de los demas, se puede inclusive responderse la siguiente pregunta: ¢Por qué es
importante mi empresa?, respondiendo esta interrogante nos dice que podemos

ofrecer al cliente y que se puede hacer por mejorar.

Dentro del campo de la competencia, la empresa debe ir siempre un paso
adelante, que permita consolidarse dentro del mercado global. Después de haber
definido los tres conceptos anteriores, se empieza a elaborar la estrategia, tener
claro estos tres puntos, hace que la empresa tenga una ventaja en el campo de la
competicion, Porter explica de manera clara para que una empresa logre la ventaja
dentro de la competencia de mercado. Para empezar, se debe tener claro el
liderazgo de costos, este punto sirve para identificar si otras empresas ofrecen el

Mismo servicio y a que costo se lo oferta.

Porter dice que es mejor trabajar con una economia grandes voliumenes a
bajo costo. La diferenciacion hace que los clientes vean a una empresa ser diferente
de otra, gracia a esto se logra un concepto personalizado en la imagen de la
empresa. El enfoque de negocios permite identificar la base de la empresa con la
finalidad de vender un producto y no varios a la vez, la idea que ofertar un producto
gue no exista en un contexto inmediato, 0 que no esté saturado, ya que se tiene en
consideracion de que es menos probable tener éxitos en una venta, ofertando

productos que han saturado el mercado.
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Una vez culminada la estrategia se pasa a los objetivos, cabe recalcar que
los objetivos deben ser aceptado por toda la empresa desde directivo, hasta los
empleados, todo esto en un marco de respeto y comunicacion interna. Los objetivos
de la empresa deben ser claros y concretos, flexible para cuando surja una situacion
se los pueda reajustar, los objetivos, cada cierto tiempo deben ser evaluados para
verificar que se estén cumpliendo. Deben relacionarse con la visién y la misién en la
cual, los objetivos deben ser verificables. Después de elaborado los objetivos se
debe ahora realizar la implementacion. En este punto hay tres apartados muy

importantes:

1.- La responsabilidad. Cada area sabe lo que tiene que hacer, elaborar

estrategia frente a una probleméatica que se pueda presentar.

2.- Los recursos. Nos permite conocer sobre el material que se tiene y que

se puede dar uso en los momentos establecidos.

3.- La colaboracion entre las areas. Dentro de las estrategias Porter, es un
elemento muy importante. Requiere saber lo que hacen las diversas &reas, dentro

de una comunicacion directa facilita el saber los logros alcanzado por cada area.

Las cinco fuerzas Porter.

La posibilidad de amenaza ante nuevos competidores.

El poder de la negociacion de los diferentes proveedores.

Tener la capacidad para negociar con los compradores asiduos y de las

personas que lo van consumir una sola vez.

Amenaza de ingresos por productos secundarios.

La rivalidad entre los competidores.
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Aplicacion directa de las fuerzas de Porter, en| a creacion de la empresa de

asesoria financiera dirigida a los microempresarios de la ciudad de Manta

1. Poder de negociacion de los clientes:

El poder de negociacién es medio a alto ya que existen varios consultores
gue puedan elegir, hay varias compafias de consultorias de la cual el

microempresario puede contratar este servicio e inclusive traerlos de otros lados.

2. Rivalidad entre competidores:

El poder de rivalidad entre competidores es medio ya que solo en Manta
pueden existir varias consultoras financieras, que designan sus servicios a

empresas y de ser posible a pequefias y medianas empresas (Pymes).

3. Poder de neqgociacion de los proveedores:

Los proveedores de la empresa de consultoria financiera existentes tendran
gue adquirir un relativo poder de organizacién ya que en la ciudad hay la capacidad
de brindar asesorias financieras que se requieren, la empresa en caso de ser
contratada debe cumplir con las funciones y capacidades de resolver
planteamientos de la contratadora para asi, convertirse en referente futuro para

nuevas contrataciones de asesoria financiera.
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4. Amenaza de nuevos competidores:

El riesgo de que existan nuevos competidores es alto. La creacion,
implementacion y ejecucion de una empresa consultora es un atractivo ya que las
pequefias y medianas empresas (Pymes) cada vez mas requeriran de este servicio
de asesoria, porque la practica demuestra que es posible mejorar la situacion
financiera de una microempresa en base a asesoria profesional y especializada.
Frente a esta amenaza la empresa de asesoria financiera debe posesionarse en la
ciudad para que sea dificil que otra empresa, que persiga los mismos fines se

posicione en la ciudad.

5. Amenaza de productos sustitutos:

La amenaza de servicios sustitutos es baja, esto no define que una empresa
de consultoria se dedica especialmente a la consultoria en un d&mbito especifico, en
este caso de lo financiero, por lo tanto, no puede haber una empresa que sustituya

el servicio, pero, si puede generarse otra empresa con el mismo servicio.
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Conclusiones de la fuerza de Porter.

1.- La existencia de productos que puedan competir con el nuestro, esto
genera factores competitivos que pueden llegar a reducir el costo de un producto y

disminuir el ingreso de una empresa.

2.- La rivalidad, facto dado por la presencia de un mismo producto por alta
demanda, a menos presencia de un mismo producto generado por otras empresas,

menos rivalidad.

3.- Amenaza de nuevos competidores, aqui verificas si nuestro producto es
rentable o no. Esta amenaza nos permite ver cara a cara a otros competidores y

posicionar un producto en el mercado.

4.- Negociacion con los proveedores, que son los intermediarios, a estos se le
presta mayor atencion ya que ellos saben la presencia de mayor rentabilidad en un

sector.

5.- Negociacion directa con los clientes. Se mide el grado de relacion directa
con el cliente y permite identificas a que nivel de aceptacién a llegado un producto al

cliente.
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3.4. Segmentacion del Mercado.

El servicio estd destinado al microempresarios que estén motivados a

manejar negocios que oferten bienes y servicios.

Tabla 1. Segmentacién de Mercado

CRITERIOS DE SEGMENTOS TiPICOS DEL MERCADO
SEGMENTACION

GEOGRAFICOS.

sEblonielsnnitielorer . Manabi. Ecuador- EMPRESAS PYMES
del LEGALEMENTE CONSTITUIDAS Y AFILIADAS A
Pais. LA CCM.

Tamano de la
nacion

1000 usd en adelante. (proyeccién mensual)
Nivel superior.
Empresarios

Personalidad. Emprendedores

CONDUCTUALES

Beneficios Rentabilidad, y manejo adecuado financiero

Deseados

Elaborado por: Eloy Palacios Pico
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3.5.  Anadlisis macro y micro del entorno empresarial
La empresa analizard los entornos macro y micro que permita tomar
decisiones y permanecer vigilantes en los cambios que se vayan a producir en el
entorno para obtener ventajas competitivas sostenibles en el tiempo, lo que permite
estar preparado en cambios futuro del mercado y asi contar con planes y estrategias

adecuadas.

3.5.1. Micro entorno.

La consultora contard con varias areas, que permitirAn desarrollar las
diversas actividades, en lo cual se implementara un plan de marketing interno para
poder llegar al cliente y estar asi frente al mercado objetivo para conocer sus

necesidades.

El micro entorno se evalla a través de un Modelo de Competencia Ampliada.
El mismo que permite conocer de mejor manera los factores que generan influencia
en la empresa. Estos factores que analizar seran los mismos que permitiran
desarrollar con eficiencia las actividades a realizar y las estrategias para cumplir con

los objetivos planteados.

3.5.1.1. La Competencia.

Se mide la intensidad competitiva que podemos encontrar en el sector al cual
se oferta el servicio, para lo cual se realiza una investigacion de mercado que nos
permita identificar a nuestro mas inmediato competidor dentro del target. Con estos
se puede determinar cada debilidad y plantear estrategias para la misma y asi
posicionarse dentro del mercado objetivo.
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Dentro de la competencia directa no tenemos un competidor directo debido a
gue en la ciudad de Manta no existen empresas asesoras en el ambito financiero
especificamente por lo que los esfuerzos deberan centrarse en acaparar la atencion
de los nuevos clientes potenciales y mantenerlos, siendo el caso de una amenaza la

entrada de nuevos posibles competidores.

3.5.1.2. Los Clientes.

Los clientes son la base fundamental, ya que de los mismos dependen del
exito de la consultora, son ellos quienes determinan si el servicio a ofertar es
eficiente, satisfactoria y sea capaz de cubrir las exigencias y necesidades, es por
€s0 que la consultora contara con varias estrategias de las que puedan ofertar otras
consultoras. También se ofertara con el sistema de Servicio al Cliente, que permite
tener un contacto mas cercano con cada uno de ellos y sobre todo conocer cada

una de sus dudas e inquietudes de primera mano.

Otro punto que analizar es el de integrar, continuamente nuevos clientes ya
gue el objetivo empresarial es crecer de acuerdo a las nuevas necesidades de
demandas del mercado y brindar un servicio cien por ciento confiable en

cumplimiento a metas y que sea diferente al de la competencia.

La consultoria brinda sus servicios para pequefias empresas, enfocandose a
la ciudad de Manta, sin importar el tiempo que se encuentren en el mercado local o
la actividad que estas realicen, las capacidades de este sistema de produccion son
tan extensas que todas las microempresas tienen alguna necesidad que debe

resolverse mediante el servicio de una consultoria financiera.
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3.5.1.3. Matriz de evaluacion de factores internos  para empresas, EFI.

En la auditoria interna de la empresa, es necesario elaborar o disefiar una
matriz de evaluacion de factores internos, conocida como EFI. Esta matriz sirve,
para evaluar las fortalezas, debilidades y las relaciones existentes entre ellas, dentro
de un negocio. Una vez disefiada la matriz, hay que verlo con juicio, porque es una
herramienta que permite a la persona visualizar factores intrinsecos dentro de la
empresa O nhegocio que va a servir para verificar una buena o regular

administracion.

El asesor debe basarse en los siguientes parametros:

1.- Identificar las fortalezas y debilidades, anteponiendo primero las
fortalezas, luego las debilidades, es decir identificar los factores que se manifiestan

dentro de la auditoria interna. Tiene que ser lo mas objetivo posible.

2.- Cada factor, debe estar asignado por una escala siendo el 0 de menor
importancia y el 1.0 de mayor importancia. La escala designa la importancia dentro
de la empresa, cuando mayor importancia tenga una empresa, la suma de sus

factores debe ser 1.0

3.- Cada factor debe ser calificado con la ponderacién de uno a cuatro,
siendo el resultado de la calificacion, lo siguiente. 1= mayor debilidad, 2= menor
debilidad, 3= menor fortaleza, 4= mayor fortaleza. Estas calificaciones refieren a una

compainiia y las utilizadas en el paso dos corresponden a una industria.
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4.- Para obtener una calificacion ponderada de cada variable, el asesor debe

multiplicar una escala con una calificacion, es decir un paso dos con un paso tres.

5.- La sumatorio total de las calificaciones ponderadas de las variables, dara

al asesor una calificacion total empoderada a la organizacion en su conjunto.

Sin importar, la cantidad de factores, la suma debe ir de 1.0 a 4.0, con un
promedio de 2.5, indicando que si la empresa obtiene una cantidad inferior de 2.5
nos estaria demostrando que la organizacion es deébil internamente vy, si tiene una
calificacion por encima de 2.5 nos sefala que la organizacion tiene una fuerza
interna fuerte. Cada matriz, sea EFI o EFE tiene que tener de diez a veinte factores

a evaluar.

Si en el caso gque se nos presente que un factor sea una fuerza y debilidad al
mismo tiempo, se la debe incluir en la matriz sefialada, designandole a cada uno

una escala y una calificacion.

La importancia de la evaluacion de los factores en su escala y en su
calificacion es dar preponderancia para observar si las fuerzas internas son o no
favorables, asi como verificar si el medio interno en donde se desenvuelve es

favorable o no.
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Aplicacion directa de la matriz de EFI, en la creac

asesoria financiera dirigida a los microempresarios

ion de la empresa de

de la ciudad de Manta.

Tabla 2. Aplicacién de Matriz EFI

FACTORES INTERNOS PESO | CALIFICACION | PONDERACION
FORTALEZA (F)

1.- Ser wuna empresa 4 2
legalmente constituida.
2.- Disposicion inmediata 4 15
para ofertar el servicio.
3.- Capacidad de negociar 3 1
los precios del servicio.
4.- Presencia para lograr 3 1
objetivos
5.- Solucion inmediata a 4 15
problemas.

DEBILIDADES (D)
6.- La oferta frente a la 4 2
competencia es deficiente
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3.5.2. Macro entorno.

Se deben considerar los diversos grados los elementos y fuerzas externas,
sin importar el tipo de empresa. Este estudio se enfoca en todos aquellos aspectos
en el cual amenaza la empresa indirectamente y esta no pueda manejar o controlar

por si misma.

3.5.2.1. Matriz de evaluacién de factores externos,  para industrias.
EFE.

La elaboracion de esta matriz permite al asesor identificar y evaluar informacion
referente a: econdmica, social, demografica, cultural, politica, ambiental, juridica,

competitiva y tecnoldgica. Consta de cinco pasos.

1. Valore de diez a veinte factores criticos-determinantes que se identifican en
la auditoria externa. Designa las fortalezas y oportunidades, siendo lo mas

objetivos posible.

2. Se asigna una escala a cada factor, la escala se la puede definir como peso,
siendo esta de 0 a 1.0, siendo O de menor importancia y 1.0 de mayor
importancia. El peso indica la importancia del factor para el éxito de la
industria. El asesor debe tener cuidado al momento de ver si la amenaza
tiene un mayor peso que la fortaleza, ya que nos estaria indicando niveles

graves dentro de la industria.
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Se pueden comparar los pesos con los competidores, para ver si es 0 no

adecuado, y de esta manera llegar a consensos.

3. Para determinar si el factor responde con eficacia, debe calificar con una
escala del uno al cuatro, siendo 4= respuesta superior, 3= respuesta media a
la superior, 2= respuesta media y 1= respuesta mala. Estas calificaciones y
decisiones se basan en la eficacia de las estrategias de la empresa, y las del

peso del paso dos estan dirigidas a la industria.

4. De la misma manera para obtener la calificacion ponderada se debe
multiplicar el peso de cada factor por su calificacion, luego se procede a
sumar la calificacion ponderada de cada variable para obtener el total

empoderado de la organizacion.

El valor mas alto del total empoderado de la organizacion es 4.0 y el mas bajo
posible uno. El valor promedio es 2.5. Cuando la organizacion posee 4, significa
gue este esta aprovechando al maximo las oportunidades y amenazas, es decir
se aprovecha con eficacia las oportunidades y contrarrestando al minimo los
efectos negativos de las amenazas externas. Cuando se presenta la calificacion
de uno significa que la organizacién no esta orientando las oportunidades ni

evitando las amenazas externas.
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Aplicacion directa de la matriz de EFE, en la creac

asesoria financiera dirigida a los microempresarios

ion de la empresa de

de la ciudad de Manta.

Tabla 3: Aplicacién de Matriz EFE

FACTORES DETERMINANTES DEL |PESO % CALIFICACION PESO
EXITO

PONDERADO
Oportunidades.
1. Linea de crédito para la empresa. 4 3 1.5
2.- Disponibilidad de competidores para 4 3 1.5
participar en alianzas.
3.- Uso de TICS e internet. 4 15
4.- Asesoria de organismos de apoyo 4 2 2
5.- Cambios en la preferencia de las 4 2.5
demandas.
AMENAZAS
1.- Competidores con mejor oferta 4 4 3
2.- Inseguridad al momento de 4 3 2.5
demanda
3.- Precios bajos de la competencia 4 4 3
4.- Escasa MOD calificada. 4 3 2.5
5.- Clientes muy exigentes. 4 3

TOTAL

Elaborado por: Eloy Palacios Pico

3.5.2.2. Estrategias globales de marketing.

La globalizaciéon, en los ultimos afios obliga a las empresas a generar

creatividad, para sostener un producto frente a competencias que naces en

mercados, regionales, nacionales e internacionales. Los acuerdos de libre comercio,

el avance en la creacion de nuevas marcas, los vaivenes de la economia, conflictos
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de toda indole que influyen en el mercado, hace que las estrategias globales de

marketing mejoren.

La globalizacion quiere obligar a operar a costos bajos, como queriendo dar a
conocer gue se debe tener como una unidad el comercio en general. Y por otro lado
la Integracion Economica busca acabar con las barreras econdmicas del comercio
de bienes y servicios entre paises. El estudio de la integraciéon y de la globalizacion
encierra vital importancia en un estudio de mercadotecnia, teniendo en
consideracion que un mal andlisis de mercadotecnia lleva a una posicion mas

favorable a la competencia comercial, dentro del contexto globalizado.

Los impulsores de la globalizacién tienen como prioridad competir con

mentalidad global, identificando cincos tipos de propulsores.

1.- De Mercado. - Esta va a depender de cuatro factores: la conducta de los
clientes, de la estructura de los canales de distribucién y de la naturaleza del
marketing en la empresa: por ejemplo crecimiento de canales globales, desarrollo
de publicidad global, viajes que encierra crecimiento de consumidores globales,

comportamiento de organizaciones como clientes globales, entre otros.

2.- De Costos. - Depende generalmente del desarrollo tecnologico acelerado,
cuando surgen paises industrializados con buena capacidad productiva y mano de

obra barata, y costo de desarrollo de producto en el mercado.

3.-Gubernamentales. - Cuando se habla de la reduccibn de las barreras
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arancelarias, creacion de bloques comerciales, y la privatizacion de economias, por
medio de la elaboracién de leyes y posterior ejecuciéon identificamos el papel

Gubernamental.

4.- Competitivos. - El comportamiento de los competidores en el mercado mundial
es importante, se ve un aumento exponencial del volumen comercial, mas paises
pasan a ser campo claves de competicion, las compafiias en vez de mantenerse

cerradas se obligan a expandirse y globalizarse, aumento de estrategia entre otros.

5.- Otros Impulsores. - La informéatica, y las comunicaciones, asi como el aumento
y facilidad para el viaje como la globalizacion de los mercados financieros, se
constituyen en impulsores, pero que pueden crecer incontrolablemente, por cuanto
depende de factores externos, en lo cual unos mercados estaran mas aptos para

competir globalmente y otros no.
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Aplicacion directa de estrategia global, en la crea cion de la empresa de

asesoria financiera dirigida a los microempresarios de la ciudad de Manta.

Tabla 4: Matriz de Estrategia Global

ANALISIS DE ESTRATEGIA GLOBAL. ASESORIA FINANCIERA.

A Integrar un esquipo haciendo participe a directivos y miembros de la empresa de

asesoria financiera

B Definir al negocio, al momento de una estrategia global, cuando recién se

empiece a ofertar el servicio de asesorias financieras.

C Identificar mercados claves, separando regiones de mercados.

D Separa el analisis de global a regional, para comparar regiones desarrolladas.

E Comprobar las estrategias bésicas y elegir las alternativas adecuadas

F Comprobar la seleccion de lugares, comprobando el nivel de sinergia entre

empresas que ofertan el mismo servicio de asesorias.

G Considerar la seleccion de lugares, identificando la importancia estratégica y

determinando el esfuerzo que hacen para ser estratégicos.

Elaborado por: Eloy Palacios Pico
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CAPITULO IV

4. Metodologia de la Investigacion

El tipo de investigacion de mercados que se seleccionara es la investigacion
descriptiva, la cual permite al investigador conocer entre una pequefia porcion del
mercado las caracteristicas, preferencias, gustos, y tendencias de la poblacion,

obteniendo datos e informacion necesaria para el proceso de toma de decisiones.

En la investigacion descriptiva se aplicaran métodos de muestreo, que
permitiran obtener resultados con un grado de confianza suficiente, mediante la
elaboracion de encuestas a un nimero de poblacion que sera representativa para la

empresa y de esta manera conocer el mercado objetivo.

4.1.Métodos y técnicas de investigacion

El tipo de investigacion de mercados que se seleccionara es la investigacion
descriptiva, la cual permite al investigador conocer entre una pequefia porcion del
mercado las caracteristicas, preferencias, gustos, y tendencias de la poblacion,
obteniendo datos e informacion necesaria para el proceso de toma de decisiones.

En la investigacion descriptiva se aplicaran métodos de muestreo, que

permitiran obtener resultados con un grado de confianza suficiente, mediante la
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elaboraciéon de encuestas a un numero de poblacion que sera representativa para la

empresa y de esta manera conocer el mercado objetivo.

4.2.Instrumentos de la investigacion

Alcance y limitaciones de la investigacion

Tiempo

La duracién de la investigacion sera de 2 semanas.

Espacio
Pais: Ecuador
Provincia: Manabi

Ciudad: Manta

Informacién a obtener

Conocer las caracteristicas fundamentales de las empresas de la ciudad de

Manta con respecto al tema de capacitaciones financieras.
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4.3.Herramientas de la investigacion
La investigacion de mercados se divide en dos tipos: la investigacion

cualitativa y la investigacion cuantitativa.

4.3.1. Investigacion cualitativa

Correa (2002) sefala que proporciona informacién del consumidor de
acuerdo a todo lo que siente, sus gustos, preferencias, actitudes y pensamientos.
Forma parte de sus caracteristicas fundamentales.

Por otro lado, para Castillo (2008) la investigacion de mercados cualitativa es
la union de datos que se unen al momento, obteniéndose muestras pequefias que
no tienen mucho significado, pero analizando el porqué de las cosas.

Schiffman & Lazar., mencionan que la investigacion cualitativa es el conjunto
de técnicas como el focus group, entrevista de profundidad, investigaciones de
montajes y técnicas proyectivas que permiten directamente al entrevistador obtener
datos no generalizados por el reducido nimero de individuos que se utiliza para

realizar este tipo de investigacion.

Las herramientas a utilizar en la investigacion cualitativa son la entrevista a
profundidad y el focus group. La entrevista a profundidad se la realizara a uno de los
directivos de la empresa y se aplicaran una serie de preguntas con las que se
obtendran datos como conocimiento de estrategias, métodos, tacticas y factores que

se pueda necesitar para el crecimiento en la organizacion.

43



Por otro lado, el focus group permitird obtener informacién cualitativa de los
clientes, siendo la reunién de personas seleccionadas por el investigador teniendo
caracteristicas y gustos homogéneos, los cuales se pueden tomar en cuenta para

las posibles decisiones.

4.3.2. Investigacion cuantitativa

La investigacion cuantitativa, expresa Correa, es muy representativa ya que
se obtienen datos mas precisos en cuanto a la informacion que se encuentra
durante el proceso de campo, pero tiene como defecto que sus datos surgen de un
reducido numero de personas, lo que hace que se pueda solucionar en un
determinado y corto momento.

Como declara Castillo, la investigacion cuantitativa es un tipo de investigacion
de mercados que se enfoca en la cantidad de individuos, objetos y cosas que se
puede llegar a obtener informacion.

La investigacion cuantitativa se refiere al conjunto de datos que se obtienen
del consumidor acerca de sus preferencias, gustos, sentimientos, pensamientos y
reacciones que pueda tener frente a una situacion, se entiende que es un tipo de
investigacion en dénde no se puede ir mas alla de su desarrollo, ya que su

ejecucion depende de las acciones del consumidor.

Para Schiffman, La investigacion cuantitativa, también llamada positivista,
representa un método descriptivo realizado por el investigador para conocer el
comportamiento del consumidor, suele llevarse a cabo mediante técnicas de
encuestas y aleatoria, obteniéndose un andlisis complejo.

Se concluye que la investigacion de mercado permite a la empresa conocer
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datos e informacién mas detallada sobre el mercado, dando un ejemplo basico
como el de cuantas personas les gustan visitar un determinado lugar, o cuantas
personas desean compartir con alguien, permite entender al consumidor y la

empresa pueda tomar decisiones de acuerdo a los resultados.

La herramienta por utilizar en la investigacion cuantitativa es la encuesta, la
misma que permite conocer a través de una serie de preguntas las razones del por
qué el consumidor no conoce la empresa, si los medios en los cuales se esta
desenvolviendo son los adecuados, asi mismo cual es el comportamiento, el perfil y
motivaciones que tiene el consumidor con el producto de la empresa. La
investigacion serd en la ciudad de Manta y las preguntas seran realizadas a
pequeias y medianas empresas (Pymes) al azar que se encuentren en la ciudad,
gue tengan conocimiento acerca de las capacitaciones para no desperdiciar ninguna
encuesta y por supuesto que los entrevistados se sientan cdmodos al momento de

resolver las preguntas.
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4.4.Poblacién y muestra

Segun Deming en el libro de Vivanco (2005), el muestreo es la técnica que

permite regularizar con confiabilidad los datos que se emplean en el desarrollo del

estudio, obteniendo un error muestra minimo.

Tipo de muestreo

Muestreo probabilistico

El muestreo probabilistico para Vivanco (2005) son técnicas de distincion de

cada uno de los factores que exponen una seleccién aleatoria.

Por lo que Grande y Abascal describen también al muestreo probabilistico
como una seleccion al azar, es decir, que los datos que se obtienen se los eligen de

manera aleatoria.

Consecuentemente, para Scheaffer y Mendenhal el muestreo probabilistico
es el soporte de la investigacion ya que permite conocer una pequefia porcion de la
poblacién referente a sus gustos, sentimientos y reacciones frente a un tema

determinado, se lo realiza de manera aleatoria es decir al azar.

46



Tipos de muestreo probabilistico

Segun Vivanco (2005), el muestreo probabilistico se clasifica de la siguiente

manera.

0 Muestreo Aleatorio Simple (M.A.S): segun Scheaffer (2007) el M.A.S es
aquella que se selecciona entre un grupo indefinido de elementos, teniendo

la probabilidad de ser escogido.

0 Muestreo Sistematico:  Vivanco (2005) expresa que el muestreo
sistematico utiliza factores complementarios como sexo, estado civil y

religion ayudando a la elaboracion de los resultados.

o Muestreo Estratificado: Canales (2006) indica que es la seleccion de datos
una vez formados y establecidos los estratos, la seleccion se la hace

mediante el muestreo aleatorio simple.

o Muestreo por conglomerado: Tejedor y Etxeberria (2006) mencionan que
este tipo de muestreo debe de ser heterogéneo y su poblacion muy

representativa.
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Tamafo de la muestra

Se ha tomado para este estudio la férmula de universo infinito para
determinar el nUmero de encuestados en la ciudad de Manta ya que se trabajara

con una poblacién mayor a 2000 pequeiias y medianas empresas (Pymes).

Muestreo Aleatorio Simple: Formula

p (1-p) N = 211
N’ =
o2
Resultado
N= 2000
p=95% (0.95)
e= 1.5%= 0.015
n= N’
1+(N'/N)
n= 211

1 + (211/2000)

n= 211
0.1055
n= 191
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n= 191 Encuestas
Se encuestaran 191 microempresarios en la ciudad de Manta.

4.5.Resultado de la investigacion cualitativa

Entrevista a profundidad

Se realiz0 la entrevista a varios jefes de consultoras financieras en Manta,
guienes aportaron con su comentario, valiosa informacion acerca de los inicios y
experiencias vividas con el pasar de los afios en las empresas, en donde se detalla
la razdn por la que decidieron incursionar en este negocio de las consultorias,
teniendo como meta llegar a cumplir la ilusion de brindar al cliente un servicio

completo y especializado.

Al transcurrir los afios se dieron cuenta de que no solo el servicio brindado
era suficiente para mantener y atraer a mas clientes, sino que también debian
preocuparse de que los clientes actuales quedaran realmente satisfechos con el
servicio, razén que llevo a la empresa a tomar medidas como la de comunicarse de
una manera que en la actualidad no les ha hecho llegar a la mayoria del mercado,
considerando métodos erréneos de llegar al cliente, la escasez de innovacion, la

insatisfaccion del cliente por una mala experiencia y los comentarios negativos.

Competencia.

Se estima que, en Manta hay compafiias consultoras, en tres importantes
frentes de servicio, consultoria en estrategia y operaciones, implementacion de

aplicaciones empresariales y capital humano tienen entre 20% y 25% del mercado
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de Manta. Cabe resaltar que las firmas nacionales de consultoria se mueven bien,
“Tienen una buena oferta de servicios, muy competitivos”, sefiala Jesus Salcedo,
representante de frente microempresarial de Manta. Muchas de ellas fueron
fundadas por profesionales que estuvieron en compafiias que se dedicaban al
mismo giro de negocio y por eso conocen a sus competidores desde adentro, un

elemento que les ayuda a competir.

Estas empresas pueden tener entre el 40% y 50% del mercado de Manta.
Otro sector importante es el sector de consultoria informal compuesto por
profesionales, entidades universitarias, entre otras que brindan el servicio en los

diferentes ambitos y tienen el 25% del mercado.

Con todo, la competencia en este mercado no afloja. “En el Gltimo afio y medio los
cuatro grandes de auditoria estan fortaleciendo sus practicas de consultoria”,
sefiala, refiriéendose a las grandes consultoras a nivel nacional (Afines,

ProgressService , AT&C, etc.).

Los servicios prestados por las empresas de consultoria tienen un alto costo,

razon por la cual solo son adquiridos por las grandes compafias, discriminando asi

a las pequefias y medianas empresas del pais.
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Producto — servicio

Desde hace aproximadamente 2 afios se viene consolidando la idea de
negocio “consultoria a pequefias y medianas empresas (pymes)” en los ambitos
administrativo, financiero, comercial y de procesos en la cual se han asesorado 5
empresas. Esta experiencia permite que XY se encuentre en capacidad de prestar

un servicio de calidad y con propuestas muy bien estructuradas.

El servicio se realiza en 7 fases, algunas consecutivas otras paralelas, donde
cada una de ellas representa para el cliente una inversion diferente, dependiendo
del nimero de empleados de la empresa y del nUmero de horas requeridas para
realizar cada fase.

Teniendo en cuenta las bases tedricas presentadas en acapites anteriores, e
identificadas las necesidades en algunas de las pequefias y medianas empresas
(Pymes) y con las cuales se ha trabajado de forma independiente, especificamente
en el sector empresarial, se describen los posibles servicios en los que se puede

incursionar:

» Diagnostico y evaluacion de la situacion empresarial para diseflar cambios
organizacionales, aumentos de productividad, control de costos,
reestructuracion financiera y participacion en el mercado.

» Asesoria, segun el caso, en el desarrollo de las gestiones de produccion,
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funcionamiento, mercadeo y ventas.

* Creacion y disefio de herramientas que faciliten la optimizacion de los
procesos en la organizacion (seguimiento de los planes propuestos).

* En este sentido, el portafolio de servicios de fortalecimiento y desarrollo
empresarial a las pequefas y medianas empresas (Pymes) se puede detallar
con el objetivo final de brindar una asesoria integral que permita emitir
recomendaciones y crear estrategias dirigidas al aumento de la

competitividad y rentabilidad financiera.

4.6.Resultado de investigacion cuantitativa

En ese acéapite se presentan los resultados de las encuestas y del juicio de
expertos, mediante los cuales se evaluaran las hipotesis planteadas y algunas
percepciones de profesionales y empresarios sobre los servicios de consultoria.
Inicialmente se presentan algunas consideraciones generales y posteriormente se

evaluara cada uno de los resultados obtenidos.

sConoce en qué consiste un servicio de consultoria?
S 10054

Mo 0%
MSMR 0%

— Mo [0]
“NS/MR [0]

Gréfico 1. Fuente: Encuestas de Desarrollo Auténomo

Los microempresarios encuestados dejan claro que conocen en qué consisten los

servicios de consultoria lo cual facilita la investigacion.
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;Ha participado en procesos de consultoria en una empresa?

Mo Si 36%
Mo 58%
NSMR 0%

NS/MFA [0]

Grafico 2. Fuente: Encuestas de Desarrollo Autbnomo

:Cree que un semnvicio de consultoria le aportaria a la empresa?

Mucho 9%
Poco 4%
Nada 0%

—Poco
—Nada

Mucha —

Grafico 3. Fuente: Encuestas de Desarrollo Autbnomo

Del total de encuestados solo el 36% ha participado alguna vez en procesos
de consultoria de cualquier tipo, mientras que el porcentaje restante no han
participado en estos procesos y por lo tanto es necesario fomentar la cultura
propicia para brindar este servicio con mas facilidad. A pesar de esto, el 96% del
total de personas participantes consideran que estos procesos aportarian de

manera positiva al desarrollo de sus negocios.
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£Cuél cree usted que es el principal servicio de consultoria demandado por una Pyme?

Financiero 49%

Informaticos 24%

Logistcos [ Administrativ 27%

Infarméticos _ Mercadeo 53%
Administrativo _ Los usuarios pueden seleccionar mas de

una casilla de verificacidn, por lo que los

Mercadeo porcentajes pueden superar el 100%.

o
w
-
o
w
ra
(=]
[+
v
(4]
o

Gréfico 4. Fuente: Encuestas de Desarrollo Autbnomo

En cuanto al servicio, se observa que los empresarios piensan que el
servicio mas demandado por las pequefias y medianas empresas (Pymes) son en
primer lugar servicios de procesos (60%), seguido de mercadeo (53%) y
financieros (49%). Los servicios menos demandados por su parte son informaticos

yadministrativos.

£Como calificaria usted una erogacion de dinero en servicios de consultoria?

Gasto A%
Costo 11%
Invarsion — | " .
nversion 84%

Gréafico 5. Fuente: Encuestas de Desarrollo Auténomo

En cuanto al precio, se observa que los microempresarios ven los servicios
de consultoria como una inversion (84%) y en menor proporcion como gasto y
costo. Sin embargo, estarian dispuestos a invertir, y como se ha manifestado a lo
largo del documento, este servicio en considerado de gama alta y por ende la

mayoria de los consultores ofrece servicios de consultoria a costos altos.
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£Como le gustaria pagar un servicio de consultoria?

Al inicio del servicio 4%
7 500re Lna vaniat Al finalizar el senicio 119
Diferido a cuotas 53%
% sobre una variable financiera a mejorar negociada  24%

) : -‘— Al inicio del sarvici
farida a cuatas [24] — y
— Al finalizar al servic

Gréfico 6. Fuente: Encuestas de Desarrollo Auténomo

Adicionalmente, se observa que estos mismos empresarios prefieren en un
53%, cancelar el servicio en varias cuotas y no al inicio o al final en un solo pago.
Este hecho, podria beneficiar en el sentido de que su politica de pago es que se

realice paulatinamente a medida que avance el servicio.

¢Cual de las siguientes clasificaciones de empresas cree usted que utilizan el servicio de consultoria?

Unipersaonal
Unipersanal - Microempresas
Microempresas - Pymes
Grandes empresas

a¢
Los usuarios pueden seleccionar mas de una casilla de verificacidn, por lo que los porcentajes pueden superar el 100%

0 7 14 21 28 35 42

¢Cual de las siguientes clasificaciones de empresas, cree usted que necesitaria mas el servicio de consultoria?

Unipersonal 4%
Unipersonal I Microempresas 33%
Micreempresas Pymes 84%

Grandes empresas 40%

Los usuarios pueden seleccionar mas de

Grandes empresas una casilla de verificacién, por lo que los porcentajes pueden superar el 100%.

o] 8 16 24 32 40

Gréfico 7. Fuente: Encuestas de Desarrollo Auténomo

En cuanto al uso del servicio, se observa que las empresas que mas utilizan
el servicio de consultoria son las grandes empresas (80% de las opiniones),
mientras que, viéndolo del punto de vista de necesidad, las que mas necesitan el
servicio de consultoria son las pequefias y medianas empresas (Pymes) (84% de
las opiniones). Esta informacion corrobora el mercado atractivo de las pequefias y

medianas empresas (Pymes) para ofrecer el servicio y contribuir con el crecimiento
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de estas.

Dados los resultados de las encuestas, no es posible asegurar que el precio
es lo mas relevante, si bien el nivel de precios juega un papel importante en la
decisién de adquirir el servicio, no es la variable mas importante, dado que las
empresas observan como variable mas relevante el cumplimiento de las

condiciones por parte del consultor (56%).

De las siguientes opciones, seleccione el mayor miedo a la hora de adquirir un servicio de Consultoria

Reconocimiento de... 18%

Precio de la cons... 29%

Flexibilidad en e...

Mo existen miedos

0 5 10 15 20 25

Gréfico 8. Fuente: Encuestas de Desarrollo Auténomo

Dada la gréfica anterior, se observa que uno de los mayores miedos de las
pequeias y medianas empresas (Pymes) a la hora de adquirir el servicio de
consultoria obedece al cumplimiento de las condiciones establecidas al inicio del
servicio, lo que hace pensar que por lo menos alguna vez se han incumplido tales
condiciones, o desde el principio no tenian pleno conocimiento sobe las
caracteristicas y funcionalidades del servicio que adquirieron.

Adicionalmente, cuando se consulté con expertos en servicios de consultoria,
manifestaron que el tema de cumplimiento de condiciones era uno de los temas
criticos del servicio, pues por lo general los clientes cuando no tenian previo
conocimiento de todo el servicio, esperaban mucho mas de lo que habian adquirido.

La hipétesis por lo tanto es rechazada por ambas metodologias.
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£ Cree usted gue el nivel de precios juega un papel importante en la decisién de adquirir el servicio?
Si
Mo
- MNSINR

Gréfico 9. Fuente: Encuestas de Desarrollo Autbnomo
Este resultado es contrastado con el resultado de la metodologia de juicio de
expertos dado que, al preguntar a varios consultores con experiencia en el sector,
indican que el nivel de precios es una variable importante a la hora de tomar la

decision de adquirir el servicio de consultoria.

Los clientes tienen previo y pleno conocimiento de las caracteristicas,

condiciones y funcionalidades del servicio que adquieren.

Es una oportunidad de, trabajar con herramientas que permitan brindar
tranquilidad a las pequefias y medianas empresas (Pymes) que adquieran el
servicio. Como base legal del servicio, las condiciones y caracteristicas del servicio
son negociadas y plasmadas en un contrato suscrito por ambas partes,

acompafado de pdlizas de cumplimiento.

La percepcion de la acreditacion de la empresa afecta la decision del cliente

al momento de adquirir el servicio de consultoria.
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En caso de requerir un servicio de consultoria, ;Cual de las siguientes opciones tomaria?
Con una E[TIPI’ESE[ r..
Con una empresa s...
Con una empresa s...
Con una Instituci...

Todas las anteriores

0 3 [ 9 12 15

Las opciones de respuesta a esta pregunta son: a. con una empresa
reconocida en el mercado, b. con una empresa sin reconocimiento en el mercado,
pero con una propuesta bien estructurada, c. con una empresa sin reconocimiento
en el mercado, pero econdmica, d. con una institucion educativa, y e. todas las

anteriores.

Los resultados indican que los empresarios tomarian un servicio de
consultoria con una empresa sin reconocimiento en el mercado, pero con una
propuesta bien estructurada en mayor proporcion que aquellos empresarios que
todavia toman el servicio con una empresa reconocida en el mercado, por este
simple hecho y no se detienen a escuchar propuestas nuevas y posiblemente mas

estructuradas. Bajo este resultado, se puede rechazar lahipétesis.

Se observa una vez mas, que una propuesta favorable econédmicamente no es un
incentivo para la pyme, mas aun cuando la empresa consultora quien la ofrece no

es reconocida en el mercado o no tiene una propuesta bien estructurada.
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CAPITULO V

5. Propuesta

5.1.Proyecciones de ingresos

Como mercado objetivo se ha definido las Pequefias y Medianas empresas
de bienes y servicios, el cual se considera un mercado potencial a nivel nacional,
Segun cifras del INEC, las pequefias y medianas empresas (Pymes) aportan
alrededor del 86% del PIB, las cuales influyen en diferentes sectores de la
economia, y presentan mayor incidencia en el comportamiento del PIB.
Adicionalmente, los recursos de crédito para este segmento han tenido un

comportamiento favorable en los ultimos afios.

Para determinar la demanda estimada (Q) se realizaron 191 encuestas con
directivos de pequefias y medianas empresas (Pymes) ubicadas en Manta, con el
fin de conocer sus preferencias y necesidades de servicio, y de esta manera estimar
el nimero de pequefias y medianas empresas (Pymes) que necesitan y estan
dispuestas a tomar el servicio de consultoria. La proyeccion de la demanda como
insumo para la evaluacion financiera del proyecto, se construye en funcion de los
resultados de la investigacion. Comprendida por encuestas y juicio de expertos. La
proyeccion de precios también se realizara en funcion de estos resultados y sera

incrementado anualmente.

De las encuestas realizadas, el 96% de las pequeiias y medianas
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empresas (Pymes) manifiestan que un servicio de consultoria aportaria mucho a

su empresa. Adicionalmente, los servicios que creen son mas demandados por

las pequefias y medianas empresas (Pymes) y que se encuentran en el portafolio

de servicios de XY son en procesos, financiero, con una participacion del 60%,

49% y 31% respectivamente.

En consecuencia, bajo un escenario pesimista, la cantidad de empresas a

asesorar en cada servicio representativo de las encuestas depende de su

preferencia de servicio, el tiempo utilizado en cada asesoria y los afios a evaluar

(es decir, la demanda esperada se repartio en los 5 afios analizados).

Tabla 5: Preferencia de las Pymes en Servicios

o -
Servcicios % de preferencia Horas Mese Afio AfRo AfRo AfRo Afio
en Pymes s
2018 2019 2020 2021 2022
Procesos 60% 408 2 5 5 5 5 5
Financiero 49% 192 1 4 4 4 4 4
Logistico 31% 1.056 6 3 3 3 3 3

5.2. Estudio Organizacional.

Elaborado por:

Eloy Palacios Pico

Una vez consultada la disponibilidad del nombre en la Camara de Comercio,

la sociedad operaria bajo la razon social XY.
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5.2.1.  Objeto social

XY tiene como objeto social brindar una asesoria integral a pequefias y
medianas empresas (Pymes) de bienes y servicios, a fin de optimizar sus recursos,
alineados al cumplimiento de la misién, vision y objetivos corporativos. El objeto
social esta limitado inicialmente, contribuyendo con el desarrollo econémico de la
region, ademas de apoyar a los microempresarios mediante capacitaciones en
aspectos financieros, etc. directamente o en conjunto con entidades de educacién

publica y privada de la Provincia.

5.2.2. Misiéon

XY tiene como objeto social brindar una asesoria integral a pequefias y

medianas empresas (Pymes) de bienes y servicios, a fin de optimizar sus recursos,

alineados al cumplimiento de la misién, vision y objetivos corporativos.

5.2.3. Visiéon

La vision de XY es posicionarse en el mercado como la mejor opcion en

asesoria empresarial, para pequefias y medianas empresas (Pymes) de bienes y

servicios a nivel local en el 2019 y nacional en el 2021.
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5.2.4.  Estructura Organizacional

Se describen los cargos y personal necesario para el correcto funcionamiento
de la empresa, haciendo énfasis en el perfil de estos ultimos, ya que son la esencia
fundamental de la operaciéon de la empresa. Dado que es una empresa de
servicios, el costo de mano de obra de la empresa corresponde al costo del servicio
prestado, lo cual se debe tener en cuenta a la hora de realizar la evaluacién

financiera.

Gerente general:

Sus funciones: planificar, orientar, dirigir, coordinar y controlar las ventas,
mercadeo, comercializacion de los productos, el manejo administrativo, las
funciones ejecutivas, legales, y estrategias de la oficina, de acuerdo a los
lineamientos, directrices, politicas y presupuesto definido. Para ello se mantendra un
permanente contacto con los clientes y empleados de la oficina, brindandoles toda
la atencion y asesoria cada vez que requieran de sus servicios para aumentar su
nivel de satisfaccién y fidelizacion con la empresa, permitiendo asi incrementar la

rentabilidad, generar valor, posicionar y consolidar la organizacion.

Perfil: Ingeniero administrador, industrial o administrador de empresas, con
postgrado en mercadeo, finanzas, negocios o afines. Buen manejo del inglés,
herramientas informaticas y trabajo en equipo. Experiencia minima de 3 afios en

cargos similar.

Salario: $ 750 ddlares mensuales. Contrato laboral a término indefinido.
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Gerente Comercial :

Sus funciones: dirigir, planificar, organizar, orientar, coordinar y controlar la
tramitologia con los servicios ofrecidos por la compafia, con base a las directrices,
normas institucionales y presupuesto fijado, con el objeto de incrementar las ventas
teniendo mayor participacion en el mercado, ofrecer un mejor servicio y atencién a

los clientes, buscar el crecimiento y fortalecimiento de la empresa.

Perfil: Ingeniero Comercial, o administrador de empresas, con postgrado en
mercadeo, negocios o afines. Buen manejo de herramientas informaticas, trabajo en

equipo. Experiencia minima de 2 afios en cargos similares.

En principio, el gerente general asumira las funciones del gerente comercial.

Gerente Administrativo y Financiero:

Sus funciones: planificar, orientar, programar, dirigir, coordinar y controlar el
area administrativa (manejo contable, impuestos, liquidaciones, némina, control de
gastos y costos, etc.) y humana de la compafiia (manejo del personal), con base en
las estrategias, politicas y presupuesto aprobado por los accionistas, con el fin de
incrementar la rentabilidad y servicio de la empresa. Responsable de la informacion
financiera de la compainia, flujos de caja, flujos de efectivo, estructura de capital, asi
como de prever riesgos financieros derivados del negocio. Prestara apoyo a todas

aguellas estrategias, funciones y actividades que le soliciten otras areas de la
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empresa, para contribuir al buen funcionamiento del negocio.

Perfil: Ingeniero administrador, industrial o administrador de empresas, con
conocimientos en finanzas y contabilidad, negocios o afines. Buen manejo de
herramientas informéticas, trabajo en equipo. Experiencia minima de 2 afios en

cargos similares y con personal a cargo.

Salario: $400 délares mensuales. Contrato laboral a término indefinido.

Auxiliares de Procesos:

Sus funciones: recolectar la informacion de primera mano sobre los puestos
de trabajo y procesos. Analizar la informacion recolectada y proponer mejoramiento

a los mismos de acuerdo con estandares de calidad ISO.

Perfil: profesionales o tecndlogos en calidad, produccion, ingenieria
industrial. Experiencia minima de 1 afio desempefando funciones similares. Con
capacidad para trabajar en equipo, proactivo, buen manejo de herramientas
informaticas y tener buen nivel de comunicacién, ya que su cargo es el puente
principal entre la Compafia y sus clientes. En principio, se contrataran a dos

auxiliares de procesos.

Salario: $375 dolares mensuales + transporte. Contrato laboral a término

indefinido.
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5.3.Estudio técnico

En este acapite se describiran los equipos necesarios para la prestacion del
servicio de consultoria a las pequeias y medianas empresas (Pymes) de Manta.
Se resalta que para cada uno de los requerimientos se realizaron varias

cotizaciones a fin de definir la mejor opcién para la empresa.

Oficina : en principio se tomara mediante la modalidad de arrendamiento de un
presupuesto méximo de $800. ubicado en un sector central y de facil acceso a

clientes y aliados estratégicos. Se realizaron las siguientes cotizaciones.

Tabla 6: Opciones de Arrendamiento

Empresa ciudad Barrio Valor Observaciones
IArrendamientos Integridad Manta Parque S 350.00 |Libre de servicios
IArrendamientos Su Vivienda Manta Centro S 450.00 [NA
IArrendamientos San Antonio Manta Estadio S 500.00 |NA
IArrendamientos Su Vivienda Manta Hotel Oro ver S 600.00 |NA
IArrendamientos Merino Hermanos y Cia. Ltda. |Manta Poblado S 650.00 |NA

Elaborado por: Eloy Palacios Pico — Desarrollo Autbnomo
Se selecciond la opcion ubicada en Parque Central avenida 2 ya que esta ubicada
en un sector central, cerca de tres arterias viales, unas de las cuales tiene acceso a
los buses de la ciudad. Adicionalmente, no se incurriria en gastos de servicios
publicos como energia, alcantarillado y acueducto que estan incluidos en el valor

de arrendamiento. El arrendamiento tiene un costo mensual de $350.00

Equipos de computo : se requiere de un computador por empleado, para una
totalidad de 5 computadores portatiles entre gamma media y alta, con las

siguientes especificaciones técnicas: por lo menos disco duro de 320 GB,
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procesadores con dos nucleos fisicos o virtuales de 2 GHz, preferiblemente Intel
(6ptimo para calculos aritmolégicos), memoria RAM de 3GB, pantalla de 14'. Se

requiere ademas por lo menos un disco duro externo de 1024 GB.

Realizando diversas cotizaciones en el mercado y teniendo en cuenta que los
precios de tecnologia varian significativamente, se estima que en promedio cada

computador portatil con estas caracteristicas tiene un valor de $1.300.00.

Impresora : se requiere de una impresora multifuncional de laser HP 3500.
Realizando diversas cotizaciones en el mercado se estima un promedio de

$125.00

Pagina web : se requiere del disefio de una pagina Web que permita estar en
contacto con los clientes de XY, aliados estratégicos, y que a la vez sirva como
medio de publicidad. La pagina Web debera permitir la recepcion de peticiones,
guejas y reclamos (PQR) de los diferentes entes con que se tiene contacto. Se
estima un promedio de $600.00 para el disefio y montaje de la pagina Web, y por el

mantenimiento de esta se estima un valor anual de un salario basico unificado*.

Servidor : se requiere de un servidor para la pagina web y el servicio de correo
electrénico corporativo. Se realizaron diferentes cotizaciones, donde ofrecen a las
microempresas un servicio de IDC (Internet Data Center) mediante el cual se
puede alojar en Internet la informacion vital para la empresa, clientes, proveedores
y empleados; con la posibilidad de acceder a ella sin importar el lugar donde se
encuentren. Incluye los servicios de MailHosting, que brinda la posibilidad de contar

con cuentas de corres con el nombre de la empresa; WebHosting para tener un
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sitio en la Web donde se pueda mostrar y vender los productos de la empresa;
Hosting Base de Datos consistente en espacio para almacenar las bases de datos
de forma segura; y Disco Duro Virtual, como su nombre lo indica brinda espacio

virtual para almacenar de manera segura la informacion de la empresa.

Dentro de los beneficios se puede mencionar: posicionamiento del nombre de la
empresa al contar con cuentas de correo electronico con su propio dominio y
pagina web para la divulgacién de esta; disminucién del riesgo de obsolescencia
tecnolégica pues no requiere de servidores adicionales para mantener la
informacién almacenada y toda la informacion esta guardada de forma segura en

un Data Center. Se estima un valor de $150.000 semestral por este servicio.

Dominio : consultando los requerimientos de dominio .COM.EC en Ecuador
Hosting, el cotizador de éste porta arroja como resultado un valor anual de

$450.00 mas IVA.

Papeleria: se requieren elementos de papeleria como resma tamafio carta sin
membrete, lapiceros, lapices, borradores, resaltadores, cosedoras, carpetas,
sobres. En resumen, se estima un gasto de suministro de papeleria de $100.00 por

mes.

Equipo de oficina : se requiere de separadores de oficina, ya que la oficina en
arrendamiento se encuentra sin esta dotacion, 4 escritorios, 5 sillas ergonémicas, 3

sillas de visitantes, 3 teléfonos fijos. Se estima un valor total de $3.090
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Se manejara oficina abierta, que permitan la division de espacios de una manera
parcial o total, basados en las caracteristicas de responsabilidad e informacién que

maneje cada individuo, resolviendo asi las necesidades de acusticas y privacidad.

Planes de voz: se requiere de un plan de voz local y nacional para el
funcionamiento del negocio, constante comunicacién con clientes internos y

externos. Se estima plan abierto por valor mensual de $50.00

Equipos de comunicacién : se requiere un total de 2 dispositivos maoviles con
planes corporativos para uso de los auxiliares de procesos, ya que son las
personas que se encuentran en las diferentes pequefias y medianas empresas
(Pymes) que son clientes. Se estima un valor de $120 con IVA para cada uno. Esta
erogacion se entiende como costo del servicio, dada la funcionalidad que presenta

para el negocio.

Tarjetas de presentacibn : como estrategia de mercadeo, cada uno de los
gerentes posee su tarjeta de presentacion. Se cotizO con varias litografias,
arrojando una cotizacion favorable la empresa Pacifico., informando un valor
unitario de $150 para la tarjeta en dos colores. En total se requieren inicialmente de
50 tarjetas para cada uno, es decir, un gasto de mercadeo en tarjetas de
presentacion por valor total de $225.

Medios de pago : como politica de la empresa, no se recibe dinero en efectivo en
el primer afo, por lo cual se requiere de la apertura de una cuenta corriente a
nombre de XY; sin embargo a partir del segundo afio alrededor de un 30%-40% de
las ventas seran otorgadas con crédito, debido a que de este modo se establece

estabilidad en los clientes y sentido de fidelidad. En el Banco del Pichincha La
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cuenta corriente se abre con un valor de $1000

A continuacion, se resumen los gastos e inversiones necesarias en las que se debe
incurrir para el funcionamiento del negocio y que se haran:

5.3.1.  Presupuesto de inversion

Tabla 7: Presupuesto de Inversion en Activos Fijos

INVERSION ANO 2017
UNIDAD usD
EQUIPO DE COMPUTO
COMPUTADORA 4 2,000.00
IMPRESORA 2 320
SOFTWARE DE CONTROL 1 1,500.00
PROYECTOR 2 1,200.00
TOTAL EQUIPO DE COMPUTO 5,020.00
MUEBLES Y ENSERES
ESCRITORIO DOBLE ADMINISTRADOR 4 1,800.00
COUNTER DE RECEPCION 1 150
SILLAS GIRATORIAS 4 180
MESAS 10 250
SILLAS SENCILLAS 20 300
ARCHIVADORES 4 624
TOTAL MUEBLE DE OFICINA 3,304.00
EQUIPO DE OFICINA

TELEFONOS 1 50
AIRE ACONDICIONADO 2 1,600.00
TOTAL EQUIPO DE OFICINA 1,650.00
TOTAL 9,974.00

Elaborado por: Eloy Palacios Pico
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5.4.Estudio financiero.
5.4.1. Estados Financieros

Tabla No. 8: Estado de Situacion Financiera Proyectado

ESTADO SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

]

2018

2019

2020

2021

2022

ACTIVO CIRCULANTE $3.831) $16.095 $12.009| % 11.896] % 13.861 $16.794
Caja/Bancos 53831 5 8.852 59607 9517 F11.089 $ 13435
Cuentas por cobrar 57243 $2402) 2373 F2772 $3.359
ACTIVOS FIJOS $29.974| $28.476| $26.978| % 25.480| % 23.982 $ 22.484
Equipo de computo $5020 %5020 550200 §50200 %5020 $5.020
Equipamiento de $1650| $1650| $1650] $1.650 $1650 1650
oficina

Muebles y enseres $3.304] $3.304] 53304 53304 53304 $3.304
Depreciacidn

oo lada % (1498)| $(2.996) §(4.494)| §(5.992) S (7.490)
Terrenos 5200000 $20.000)0 200000 %20.0001 %20.000 5 20.000
ACTIVOS DIFERIDOS $1.195 $ 956 $ 717 $A78 $ 239

Gastos diferidos $1.195 5 956 5717 5478 5239 -
TOTAL ACTIVOS $35.000 $45527 $39.704 $37.854 $% 38.082 $ 39.278
TOTAL PASIVO $30.000] $25.312| $20.044| $14125| $7.474

Préstamo para 55268| $5919 56651 57474
financiamiento C/P

Préstamo para 530.000| §20044| 514125| $7.474 i
financiamiento L/P

CAPITAL $5.000) %$20.215| $19.660| % 23.729| % 30.609 $ 39.278
Capital suscrito Junta | ¢ 2 go0| 5 5000| $5000] $5000] $5000 5000
de Accionistas

Utilidades 15215 514660 $18.729) § 25608 534278
TOTAL PASIVO +

CAPITAL $35.000 $45527 %$39.704 $37.854 %38.082 % 39.278
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Tabla No. 9: Estado de Resultados Proyectado

ADO DE R ADO Afio
PRO ADO : 018 019 020 0 0
Ingresos por ventas 9.000] 108.000{ 111.780| 120.722| 134.002 150.082
Gastos del servicio 3.180| 38.160( 39.496| 40.878) 42.309 43.789
Gastos del senicio 3.180| 38.160[ 39.495) 40878 42309 43.789
Utilidad bruta en ventas 5.820| 69.840( 72.284| T79.844) 91.693 106.293
Gastos administrativos 38.856) 42.139| 43.561 45.033 46.557
MNémina y aportaciones 2.666) 30.084| 3312 34270] 35470 36711
(Gastos indirectos 586 7.036 7.282 7.537 7.800 8.074
Depreciacion de activos fijos 1.498 1.498 1.498 1.498 1.498
Amartizacion activos diferidos 20 239 247 256 265 274
Utilidad de Operacién 30.984| 30.146( 36.283| 46.660 59.735
Gastos Financieros 8.034 8.034 8.034 8.034 8.034
Pago de capital de prestamo 4 688 5 263 5919 6.651 7474
Pago de interés de préstamo 3.346 2.766 2115 1.383 561
Utilidad antes de participacion de trabajadores | 22.949( 22.111| 28.243] 38.626 51.701
Participacion trabajadores {15,0%) 3.442 3317 4237 5794 7 755
Utilidad antes de impuestos 19.507] 18.795 24.012| 32.832 43.946
Impuestos a las utilidades (22,0%) 4292 4135 5283 7223 9.663
UTILIDAD NETA 15215 14.660 18.729 25.609

Utilidad neta / Ventas (%) 14,09% 13,11% 1551% 19,11%

Elaborado por: Eloy Palacios Pico

En estos cuadros de Estado de Situacion Financiera y Estado de Resultados podemos
fijarnos que, segun las proyecciones de ventas, el patrimonio anualmente se
incrementa a un promedio creciente anual lo cual es considerable bueno al ser una
empresa nueva y de baja inversion; ademas la empresa en su inversion inicial obtuvo
un terreno con la vision de poder construir a futuro un edificio en el cual se opere de

manera mas comoda y elegante.

Para la proyeccion de los estados de resultados se toma de referencia una inflacion

constante de 3,5% a partir del segundo afio lo cual hace que el indice de margen de
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utilidad sea creciente desde el 14% hasta llegar a un considerable 22% en el altimo

ano.

5.4.2.  Presupuesto de gastos

Tabla No. 10: Presupuesto de Gastos Mensuales
GASTOS GENERALES

Cantidad Descripcion Por mes
1 Arrendamiento de oficina % 350,00
1 Energia eléctrica $ 50.00
1 Agua Potable $ 12,00
1 Servicio de limpieza de oficina 5 -
1 Gastos de oficina % 2500
1 Gasto teléfono % 62,00
1 Gasto internet % 34,00

Imprevistos (10% %
Total de Gastos generales

Elaborado por: Eloy Palacios Pico

Tabla No. 11: Pronéstico de Gastos e Ingresos

Prondstico del gasto de los servicios presupuestados
Articulo

Cantidad presupuestada 60
Gastos variables de 1 servicio % 53.00

Total mensual de los servicios presupuestados $ 3.180,00

Ingresos presupuestados de ventas mensual del primer afio
Mensual PVP

Asesorias promedio en un mes 60 150,00/ $9.000,00

Total presupuesto de ventas $ 9.000,00

Elaborado por Eloy Palacios Pico

Tomando en referencia los precios actuales se ha determinado los gastos
mensuales en los que se va a incurrir convirtiendose en la segunda linea de gastos
fijos después de los sueldos y lo conveniente de acuerdo con la capacidad previo
estudio de mercado e investigacion es que se presupuesten 60 unidades de servicio
a brindar en el mes con un precio de venta de $150, teniendo en cuenta que por

cada servicio brindado habréa costos variables por $53.
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5.4.3. Depreciacion

Tabla No. 12: Tabla de Depreciacion
Depreciacion Activo Tangible

Valor Valorde

Tiempo Mensu salvament

Detalle Valor (Ahos) Valor Anual al o
Equipo de comput| $ 5.020,00 5 904 75|  $502.00
Equipamiento de 4 $ 1.650,00 5 297 25| $165.00
Muebles y ensereq $ 3.304,00 $ 33040

Total del valor del Salvamento $ 997,40

Total de Depreciacioén Activo Tangible $7.489,80

Elaborado por: Eloy Palacios Pico

EL método de depreciacion usado es Lineal, debido a la facilidad de implementacion
mediante una alicuota periddica de depreciacion invariable. Aunque es un método que
no se ajusta a la realidad es el mas usado en estudios como el presente porque se

hace referencia a una proyeccion.

5.4.4, Costos Administrativos

Tabla No. 13: Costos Administrativos

Fondos
Aporte Décimo Décimo SECA Vacacione
de IECE
Patronal tercero cuarto P s
reserva

Costo
Cantidad ™Mensual Costo Sueldo 11,15%
por mensual
trabajador
Gerente general $1.02954 | $1.02954 $ 750,00
Promotor de ventas 2 $ 545 48 $ 1.090,96 $ 386,00 $4304

Secretaria 1 $54548 $545,48 $ 386.00] $43,04

Costo de la mano de Obra mensual $2.665,99

Elaborado por: Eloy Palacios Pico

En este cuadro se determina los desembolsos que se tendran que realizar en personal

administrativo con todos los rubros que comprenden los beneficios de ley.
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5.4.5.

Inversion

Tabla No. 14: Detalle de Inversién Inicial

Inversion Inicial.

Detalle Total
Activos fijos $29974,00
Activos diferidos $1.195,00

Capital de trabajo
Total de la Inversion Inicial:

Activo Diferido
Detalle

$5.752.29
$ 36.921,29

Total

Costos de Constitucion $ 845,00
Inscripcién en el registro mercantil $35,00
Inscripcién en la cdmara de comercio $ 165,00
Cuerpo de bomberos $25.00
Municipio (patente) $ 25,00
Certificado ambiental $40,00

Permiso Ambiental
Total de Activo Diferido

Activo Diferido

Amortizacion del Activo Diferido

$ 60,00
$1.195,00

$1.195,00

Tiempo de amortizacion (afios)

5.00

Amortizacion por afio
Amortizacion por mes

Activo Fijo

$ 239.00
$19,92

Total de Activo Fijo

Capital de trabajo
Detalle
(Gastos del servicio

Equipo de computo $5.020,00
Equipamiento de oficina $1.650,00
Muebles y enseres $3.304,00
Terrenos $20.000,00

$29.974,00

Total
$ 2.500,00

Nomina y aportaciones

$ 2.665,99

Gastos Generales
Total de Capital de trabajo

$ 2.500,00

Aportaciones de Accionistas

Socio 1

$ 586,30
$5.752,29

Socio 2
Total de capital de acciones

Estructura del Capital
Aporte de accionistas

$2.500,00

$ 5.000,00

$ 5.000,00

Financiamiento
Total de capital de acciones

$ 30.000,00
$ 35.000,00

Elaborado por Eloy Palacios Pico

74



5.4.6. Punto de equilibrio

Tabla No. 15: Célculo de Punto de Equilibrio
Punto de equilibrio

Materiales usD
Unidades presupuestadas de venta 60.00
Gasto directo de 1 servicio 353,00
Gasto variable 553,00
Total de gastos variables % 3.180,00
Gastos fijos % 325229
Precio del servicio $ 150,00
Margen de contribucidn

Unidades minimas a vender
Elaborado por: Eloy Palacios Pico
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Elaborado por: Eloy Palacios Pico

El punto de equilibrio consiste en determinar cuantos servicios debemos proveer para
poder cubrir nuestros costos totales. Este resultado es de suma utilidad ya que, como
lo muestra el grafico, nos permite demarcar la frontera entre los niveles de produccion
gue generan pérdida (puntos a la izquierda del equilibrio) y los que generan ganancia
(puntos a la derecha del equilibrio).

Conociendo el punto de equilibrio podemos determinar si, dada la capacidad utilizada,
nuestra empresa o0 negocio puede producir los suficientes servicios para cubrir los
costos y generar eventualmente un beneficio.
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Se requieren producir 33 unidades de servicio para poder estar en el punto de
equilibrio, a partir de la unidad 34 se convierte en utilidad en proporcion del margen de

contribucion calculado ($97).

5.4.7.  Flujo de caja Proyectado

Tabla No. 16: Flujo de Caja Proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Afios
2018 2019 2020

A. Ingresos Operativos 108.000 111.780 120.722 134.002 150.082
Ingresos porventas 103.000 111.780 120.722 134.002 150.082

B. Egresos Operativos 85.051 89.669 02473 95,376 98.381
Gastos del senvicio 38160 39.496 40878 42309 43789
Gastos administrativos 3B8.856 42139 43561 45033 46.557
Gastos Financieros 8.034 8.034 8.034 B.034 8.034

5 sravit [ Deficit operativo

gnﬂ:ﬁiag: Deficit operativo 38.676

D. Ingresos No Operativos 35.000 - - - - -
Capital Accionistas 5.000 - - - -
Crédito bancario 30.000 - - - -

E. Egresos Mo Operativos 31.169 7.734 7.452 9.520 13.017 17.423
Inversiones activo fijo 29974 - - - -
Inversiones activo diferido 1.185 - - - -
Participacion Trabajadores 3442 3317 4 237 5794 7755
Impuesto a las utilidades 4292 4135 283 7.223 9 668

F. Superavit | Deficit no

operativo anual (D - E) 3.831 (7.452) (9.520)  ({13.017)

G. Superavit | Deficit total anual

2 25,
(C+F) 3.8 : 14.660 18.729 25.609

H. Superavit | Deficit total

acumulado 3.8 : 29.875 48.604 74.213 108.491

Inversién

Resultados
CETRIVN-[-0 (35.000,00) 15.215,42 14.659,87 18.729,12 25.608,76 34.277,93
Caja

Costo de
oportunida VAN
d
11,83% 39.692,60 44.,61%

Elaborado por: Eloy Palacios Pico
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En el flujo de efectivo se reflejan las entradas y salidas de efectivo; en secciones
anteriores se detalla que la politica empresarial es realizar sus cobros en efectivo y
en un porcentaje no mayor a 20% se otorgan créditos por los servicios prestados.

EL Valor Actual Neto que es el valor presente de todos los valores futuros
resultantes de una inversion devueltos al presente a una tasa determinada de
descuento (11,83% en este caso). Siempre que el valor sea positivo se puede
considerar que el proyecto es factible, la empresa segun las proyecciones dadas a
cinco afos tiene un Valor Actual Neto de $ 39,692.60 por lo que consideramos

rentable el proyecto.

La Tasa Interna de Retorno es la tasa de rentabilidad que ofrece una inversién o
mas bien conocida como la tasa a la cual todos los valores futuros devueltos a
presente harian que el VAN resulte en cero. El proyecto arroja un valor de TIR de

44.61 % arrojando muy buenas oportunidades para “reinvertir”.

En términos mas entendibles tenemos que por una inversién de $35,000, en un
plazo de 5 afios genera un beneficio bruto de $108,491.10 lo cual representa una
tasa de rentabilidad superior al 44% devolviendo los valores al presente

considerando un costo de oportunidad al 11,83%.
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5.4.8.

indices Financieros

Tabla No. 17: indices Financieros

LIQUIDEZ

2018 | 2019 [ 2020 [ 2021 | 2022
RAZOM -
CIRCULANTE [(BCIPC) 17 16 13 19 =
CAPITAL DE
TRAEAJOMNETO | [AC-FC) 0827 | B74 | 5477 | 7.210 | 9.320
[US3]
CAPITAL DE
TRABAJD ! ([CTHM]"100] 00% | B0 | B0k | B4k | B2
WEMTAS [3

2018 | 2019 [ 2020 [ 2021 | 2022
RAZOMN OE . ] ] ] ] ]
ENDELIDF'.MIENT (TPITA™00) BEE | GOSN | 373 | 19062 | 00x
RazZOn DEUDA &
F A TRIMOMID [TRIPATR) 126 | 102 | 0E0 | 024 | 0,00
APALANCAMIER
TOEmANCERD | THPATR] 226 | 202 | 160 | 124 | 100
EFICIENCIA

2018 | 2019 [ 2020 [ 2021 | 2022
ROTACION DE
A:Twuslj [WRITA) 237 | 2m2 | 31 | 352 | 28
ROTACION DE
F'.I:TI'-.-'IIIEI o (WRIAFT) 378 | 414 | 474 | 559 | EES
ROTACION DEL
E A TRILMONID (VM 534 | G639 | 509 | 438 | 3a2
ROTACIORN
CUENTAS POR [WMICC) 2404 | 774 | F09 | 746 | 208
COBRAR
ROTACIORN
CUENTAS POR [(WMICP] 1766 | 1906 | 1383 | 2008 | =
PAGAR
CICLO DE
COMNYERSION CCsl-CF 7 1 12 12 =
EFECTIVD
RENTABILIDA

2018 | 2019 [ 2020 [ 2021 | 2022
MARGEN DE . . . . .
UTILIDAD LR T M | 13 | e | 1 | 23w
FEMDIMIEMTO
SOBRE LOS UMITA, am | 3T | 4o | ETM | 8TM
ACTIVOS
FEMDIMIEMTO
SOBRE UMIPAT Th | TEm | Tam | Bdm | 8vM
PATRIMOMNID

Elaborado por: Eloy Palacios Pico



5.4.9. Andlisis Costo — Beneficio

Tabla No. 18: Analisis Costo - Beneficio

Beneficio to] Costo total JREEEl] oI R =1 T T ]
108.000 85.051
111.780 89669
120722 92.473
134.002 a5.376
150.082 98.381

Elaborado por: Eloy Palacios Pico
5.4.10. Tabla de Amortizacién Financiamiento Bancar io

Tabla No. 19: Tabla Bancaria de Amortizacién con Sistema Francés

Entidad: BanEcuador
Monto: $ 30.000,00
Tasa de interés: 11,83%
Plazo: 20,00 trimestres
Amortizacion del préstamo

Mes Cuota de Pago de Pago de Capital
pago Intereses capital pendiente
0 £ 30.000,00
1 £200856 | 588725 | $1.121.31 §28.878.69
2 $2.008.56 | $854.00 | $1.15447 | §$27.724.23
3 £200856 | 581004 | $1.188.61 £ 2653561
4 $2.008.56 | $784.79 | $1.223.77 | §25311.85
5 $2.00856 | $74860 | $1.25096 | $24.051.89
6 $200856 | $71133 | $1.29722 | §22.754.67
7 $2.008.56 | $672,97 | $133559 | §21.419.08
8 $2.00856 | $63347 | $1.375,00 | $20.04399
0 $2.008.56 | $59280 | $141576 | §18.628.24
10 $2.00856 | $55093 | $1.457.63 | §17.170.,61
11 $2.00856 | $507.82 | $1.500,74 | $15.669.88
12 $2.00856 | $46344 | $1.54512 | $14.124.76
13 $200856 | $417.74 | $1.590,82 | $12.53394
14 $2.008.56 | $370.60 | $1.637.86 | §10.896.08
15 £200856 | $32225 | $1.68630 £9.200,77
16 $2008356 | $27238 | $1.736,18 $7.473,39
17 £200856 | $22103 | $1.787.32 £ 5.686,07
18 £200856 | 16817 | $1.84030 £ 3,845 68
19 £200856 | $11374 | $1.80482 £ 1.950,86

20 £ 2.008,56 £ 57,70 £ 1.050,86 £ (0,00)

$40.171,12 $ 30.000,00

Elaborado por Eloy Palacios Pico
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5.5. Andlisis Financiero

La planeacion financiera de una empresa se nutre del andlisis econdémico-
financiero en el cual se realizan proyecciones de las diversas decisiones de
inversion y financiamiento y se analizan los efectos de las alternativas, donde los
resultados financieros alcanzados seran el producto de estas. La idea es determinar
donde ha estado la empresa, dénde se encuentra ahora y hacia donde va; si las
cosas resultan desfavorables, debe tener la empresa un plan de apoyo de modo que

no se encuentre desprotegida sin alternativas financieras.

Luego de haber aplicado las razones que nos ayudaran a determinar

acciones que permitan mejorar, aquellas debilidades y afianzar nuestras fortalezas,

podemos resumir que:

Sequn las razones de liquidez:

La razon corriente, nos indica que la empresa cuenta para el afio 2018 con
$1,7 para cubrir cada $ 1,00 de sus deudas corrientes, lo cual es aceptable e indica

gue tiene suficiente solvencia para poder operar.

En la prueba acida, no surte mayor efecto ya que no existen inversiones

inmediatas.
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El analisis del capital de trabajo infiere que el negocio para el primer afio de
operacion cuenta con un capital de trabajo positivo de $ 10,827 el mismo que es
suficiente y extenso, sin embargo, segun las proyecciones realizadas, este valor
varia en los afios siguientes debido al manejo cambiario de politica de cobro de

efectivo en comparacion con las cuentas por cobrar.

Sequn las razones de eficiencia el primer afio:

La Rotacion de Activos Totales, indica que, por cada délar de activos, se
facturan $ 2,37 debido a que es una empresa que brinda servicios y el

requerimiento de activos es menor que en una empresa de produccion.

En Rotacién de Activos Fijos Neto tenemos que por cada dolar de activos
fijos que posee la empresa, se facturan $ 3,79 lo que nos sefiala que estos activos

estan siendo usados eficientemente.

La eficiencia del patrimonio total es de 5,34 lo que nos sefala que esta
cantidad de délares se vende por cada dolar de patrimonio que la empresa posee.

Estos indices son muy buenos para la empresa XY porque se estan
utilizando los bienes y patrimonio de la empresa en buena proporcién que genera
una cantidad de ventas considerablemente aceptable para poder obtener el

beneficio esperado.
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En las razones de apalancamiento:

El nivel de endeudamiento, es decir el 55,6% (2018) del total del activo de la
empresa esta financiado por créditos, es decir, cada dolar del activo esta financiado
asi: $ 0,56 por terceras personas y $ 0,44 por los duefios; una situacién variable
durante los cinco afios de proyeccion ya que a medida que se va cancelando la
deuda y los activos de la empresa aumentan, el nivel de endeudamiento disminuye

considerablemente.

Analizando el apalancamiento total, podemos concluir que el patrimonio

empresarial esta comprometido en 25% (2018) por deudas; visto de otra forma,

cada dodlar que adeuda tiene $ 1,25 de patrimonio que lo sustenta.

Sequn las razones de rentabilidad:

El Margen Neto de Utilidad denota que la utilidad que queda luego de deducir
costos, gastos e impuestos es de 14% respecto de las ventas para el afio 2018
manteniéndose variable durante los siguientes afios debido a que, por términos de
inflacion, las ventas aumentan en los afios siguientes y los costos de igual modo

asumiendo que unos pocos se mantienen con menor margen de inflacion.

Rendimiento sobre los activos nos indica que la utilidad neta obtenida en el

resultado rinde un cierto porcentaje en relacion a los activos; es asi como en el
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primer afio este indice nos arroja un valor de 33% y crece a un 87% en el Ultimo
afo, esto se debe a que los costos en los ultimos afios fueron estimados con mucho

cuidado aumentando las ventas y nimero creciente de servicios a vender.

La rentabilidad sobre el capital significa que la inversion de los duefios en la
empresa reditia el 75% anual (2018), si se compara con tasas de interés bancario
gue se reconocen en inversiones financieras, como las pdlizas y otros, se puede
afirmar que estad en un margen muy aceptable aumentando en un buen 87% en el

ultimo afio.

Estos resultados revelan que en 2018 y afios siguientes por cada délar ($) de
ventas, el Costo de Ventas entendido por los gastos de operacion absorbié $ 0,33;
situacion por la que es conveniente que la empresa analice los rubros que pueden
hacer que se disminuyan los elementos que intervienen el Costo de Ventas, o
realizar un analisis en lo que respecta a la rotacién de activos, para asi dar
soluciones o alternativas que se puedan implementar en este negocio. En la razén

de gastos de operacion, este rubro incluye gastos de administracion y generales.

Este analisis nos indica que en el afio 2018 por cada délar ($1.00) de Ventas
los gastos operacionales absorbieron $ 0,76, en tanto que en el 2019 y afios

siguientes tales gastos significaron $ 0,78 por cada délar de ventas.

En el analisis de la situacion financiera, podemos acotar en lo que respecta a
la relacién capital/activo, observamos que en el 2018 fue de 44,43%, en tanto que

en el afio 2019 aumentd a 49,51%, esto denota que en el afio 2019 hubo un
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incremento significativo en los activos de la empresa asi como del patrimonio

empresarial.

El respaldo del pasivo a largo plazo; debemos partir recordando que es una
practica general, por parte de los entes Financieros que otorgan préstamos a

mediano y/o largo plazo, pedir como garantia los Activos fijo que tiene el Prestatario.

Este indice, determina cuan cubiertos estan tales Préstamos (registrados en
el Pasivo a Largo Plazo), con los activos fijos que posee la Empresa. En este caso
las cifras previas nos indican que en el 2018 la empresa dispone de $1,42 en
Activos Fijos Netos (segun valor en libros), por cada dolar de Pasivo a largo plazo,
pero debemos de considerar que para los subsiguientes afios este préstamo se

cancela por lo tanto este indice ira aumentando.

La palanca financiera, al obtener dichos resultados esto nos indica la cantidad
de dolares y/o centavos que estd manejando la Administraciéon de la Empresa,
adicionales a cada ddlar aportado por los duefios del negocio. Asi, en el afio 2018
por cada dolar entregado por los duefios de la Empresa y que estan integrados en
los diferentes rubros del Activo, la Administracion (la Gerencia) operé con $ 1,25
adicionales que, obviamente provienen de terceros (Acreedores). En el afio 2019 en
cambio, la Administracion utilizd $ 1,02 provenientes de terceros, adicionales a cada

dolar ($) entregado por los propietarios de la Empresa.
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EN CONCLUSION:

El principal reto de un enfoque de negocios es lograr que el empresario
identifique a la generacion de recursos como su objetivo final. No es el servicio en
si, ni la administracion del negocio, como comunmente -y errébneamente- se
supone. Una saludable generacion de recursos depende de dos factores clave: la
disponibilidad de una numerosa cartera de clientes de calidad, y la aplicacién de

honorarios apropiados.

La combinacion adecuada de excelencia en Asesoria Financiera y calidad en
la atencidén al cliente es el ingrediente esencial para la creacion de un vinculo
profesional sélido, basado en la confianza, la buena fe y el respeto. Una cartera asi
construida, se convierte en la fuente generadora de recursos financieros a la que
todo empresario aspira. Pero es necesario estar consciente de que el proceso de
formacion de una cartera tal, no es rapido y demanda constancia permanente. La
principal forma de agregar nuevos clientes potenciales a la cartera es la
recomendacion que espontdneamente producen los clientes satisfechos y lo mismo
es verdad en el sentido inverso: un cliente insatisfecho puede ser un serio detractor

para nuestros planes de expansion.

El aprendizaje de técnicas empresariales para los analistas financieros se
convierte entonces en un asunto fuera de discusion, que puede contribuir al 6ptimo

aprovechamiento de un mercado con un potencial insospechado. Es también
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necesario aceptar que se trata de un proceso continuo y laborioso, que inicia con la
exposicién a conceptos basicos que deberan prosperar con el andlisis financiero
constante. La empresa en resumen contaria segun los resultados, con una buena

administracion.

5.6.Impacto

La ejecucién del negocio que se brindara busca acaparar el mercado del

canton Manta aportando de forma directa a la sostenibilidad del microempresario.

Con el desarrollo de las microempresas se proporcionara fuentes de trabajo
de manera directa e indirecta. Esto permitird un crecimiento de los indices

econdmicos del canton.

El desarrollo de las actividades de los microempresarios permitira un
posicionamiento apropiado en el sector comercial puesto que esto genera y mueve

la economia del cantén.

Con el desarrollo de las pequefias y medianas empresas (Pymes) podran
atender mejor la demanda de bienes y servicios y con esto mejorar el status de vida

de la poblacién, y buscar la satisfaccion de esta.
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5.7. Conclusiones

Al realizar el estudio de factibilidad para la creacién de una empresa prestadora de
servicios de consultoria a pequefias y medianas empresas (Pymes) en el ambito
financiero, se pudo evidenciar que existe una necesidad tangible de consultoria
para optimizar sus recursos e incrementar su nivel competitivo, pero que para
acceder a este tipo de servicios necesitan apalancamiento financiero o subsidio ya
gue estas empresas no cuestan con musculo financiero suficiente a pesar de que

el precio ofrecido por XY es accesible para el mercado objetivo.

En segundo lugar, para que la consultoria sea exitosa es vital que al consultor se
dé pleno empoderamiento, que la organizacion tome conciencia y empiece a darse
una trasformacioén cultural, para que no sea necesario fijar los cambios, sino que
las soluciones se adopten por convencimiento propio sobre la necesidad y la
bondad de tales cambios, donde su esencia es crear la capacidad de cambio
propia que demanda toda la organizacion que pretenda mejorar sus procesos y

resultados de forma continua.

Para iniciar la consultoria es necesario tener un buen conocimiento de la
organizacion; “no se puede mejorar sobre lo que no se conoce” y para ello se debe
realizar un buen diagndstico en la organizacion, departamento o area y puesto de
trabajo que permitird construir una estructura estandarizada de procesos y
procedimientos que nos dird cudl es la forma Optima de hacer las cosas y de esta
manera empezar a eliminar cuellos de botella, mejorar la comunicacion y trabajar
enequipo.
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Con la investigacion del mercado realizada se observa que existe un buen nicho de
mercado que demanda nuestro servicio, que el precio y la percepcion de la
consultoria son variables sensibles que inciden a la hora tomar la decision y que
hacia este punto debemos centrar todas nuestras estrategias comerciales para
buscar una buena penetracion en el mercado. El reto consiste entonces en buscar
un servicio de consultoria que brinde confianza y esté al alcance de las pequefas y

medianas empresas (Pymes).

Finalmente, se observa que bajo un escenario pesimista el proyecto es viable
financieramente, arrojando un valor presente neto significativamente mayor que
cero y una tasa interna de retorno mayor al costo de oportunidad dado por los

accionistas.
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5.8.Recomendaciones.

Es vital para el desarrollo del proyecto hacer alianzas estratégicas con
empresas de consultoria de diferente ambito (Contable, legal, etc.) en cual se
establezcan claros objetivos y lineamientos de la consultoria para propiciar un
entorno de Ganar-Ganar para brindarle al cliente plena satisfaccion,
fortalecimiento y crecimiento de su empresa para que esta actué como una

bola de nieve y nos permita acreditarnos en el mercado.

De igual manera es indispensable buscar alianzas estratégicas con el Estado
o0 con Organizaciones no Gubernamentales (ONG), que apoyen y subsidien a
las pequefas y medianas empresas (Pymes) para que estas puedan acceder
a este tipo de servicio. Con estas instituciones se pueden realizar acuerdos
multilaterales que permitan capacitaciones y acompafiamiento permanente a
este tipo de empresas para contribuir al fortalecimiento y desarrollo econdmico

del pais.

En cuanto a la diversificacién del portafolio de servicios, puede llegar a ser
contraproducente, por ende, XY Consultores no puede seguir diversificando
su portafolio de servicios y en vez de ello, debe profundizar en las areas mas
demandadas por las pequefias y medianas empresas (Pymes) en Manta:
Finanzas, Logistica y Mercadeo; ésta ultima profundizarla en el portafolio de
servicios con profesionales que cuentan con el conocimiento y experiencia
suficiente para asesorar idbneamente a las pequefias y medianas empresas

(Pymes).
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Finalmente, en el caso de la intervencion de los consultores dentro de la
empresa, conviene tener presente que la responsabilidad por el proceso de
integracion del equipo de trabajo es propia de los directivos y que las
decisiones esenciales deben ser adoptadas por ellos. La mision del consultor
es concreta, impulsar el proceso de integracion, ayudar al grupo a revisar sus
avances Yy dificultades periédicamente; sobre todo, a brindar a poyo al lider
formal hasta que sea capaz de mantener el esfuerzo de integracién con sus

propiosrecursos.

Anexos
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llustracion 2: Entrevista y Encuesta a Microempresario de
~\q -

Tecnologia
T itlr“m‘ . A

G

llustracion 4: Encuesta a Microempresario de Accesorios Celulares
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Fuente: Desarrollo Autbnomo

llustracion 6: Vista Panoramica Sur de Local a alquilar
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Fuente: Google Inc.

llustracion 7: Vista Panoramica Norte de Local a alquilar

Fuente: Google Inc.
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Cronograma de Actividades

Actividad

Fecha

Responsable

Observaciones

Recepcion de Designacion
de Tutor

20 de Junio 2017

Eco. Mauro Bailén C.

Primera reunién Tutor —

Estudiante

21 de Junio 2017

Eco. Mauro Bailén C.

Egdo. Eloy Palacios P.

Se conocen los pormenores y
detalles de la realizacion del

trabajo

Entrega de Primer Capitulo

14 de Julio 2017

Eco. Mauro Bailén C.

Egdo. Eloy Palacios P.

Entrega de Segundo
Capitulo

4 de Agosto 2017

Eco. Mauro Bailén C.

Egdo. Eloy Palacios P.

Entrega y Revision de

30 de Agosto

Eco. Mauro Bailén C.

Se va adelantando todos los
detalles del denominado
marco teodrico del trabajo de

titulacion.

Tercer Capitulo 2017 Egdo. Eloy Palacios P.
Entrevistas a Del 4 al 15 de ) Trabajo de Campo Realizado
] ] ] Egdo. Eloy Palacios P. )
Microempresarios Septiembre 2017 en las calles de la ciudad.
Encuestas realizadas en Del 18 al 30 de Trabajo de Campo Realizado

diferentes localidades

Septiembre 2017

Egdo. Eloy Palacios P.

en las calles de la ciudad.

Entrega de 4to Capitulo y

11 de Octubre

Eco. Mauro Bailén C.

Resultados de encuestas y

Resultados 2017 Egdo. Eloy Palacios P. entrevistas
Estudio Técnico Trabajo de 16 al 20 Octubre ) Busqueda de Precios para
Egdo. Eloy Palacios P. ) )
Campo 2017 estudio técnico

Entrega de Quinto Capitulo

17 Noviembre
2017

Eco. Mauro Bailén C.

Egdo. Eloy Palacios P.

En este punto se revisan
todos los errores y se envia a

correccion

Correcciones de Formay
Fondo

8 de Diciembre
2017

Eco. Mauro Bailén C.

Egdo. Eloy Palacios P.

Se presentan las correcciones
solicitadas en la reunién

anterior

Entrega de Ultima

Correccion

10 de Enero 2018

Eco. Mauro Bailén C.

Egdo. Eloy Palacios P.

Se hace entrega del trabajo

terminado y corregido
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